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Resumo 
A gestão das organizações tem vindo a ser alterada ao longo dos últimos anos, devido ao 
intenso crescimento concorrencial do mercado. O facto dos clientes se tornarem cada vez 
mais exigentes leva as empresas a não só cumprir com as expectativas dos mesmos mas ainda 
de os surpreender com produtos e serviços inovadores. 
Para uma organização se manter no mercado de forma competitiva é necessário focar na 
redução dos custos e na otimização dos seus métodos e processos. Neste contexto, a gestão 
das compras tem vindo a ganhar uma dimensão preponderante, uma vez que este 
departamento está relacionado com uma grande parcela e significativo impacto nos custos de 
uma organização. Nesse sentido é fulcral que os gestores e executivos tenham acesso rápido, 
eficiente e integrado aos resultados das equipas de compras de modo a tomarem melhores 
decisões. 
O presente projeto foi desenvolvido no maior grupo português do setor eletromecânico e 
elétrico e tem como principal objetivo a redefinição e otimização do modelo de relatório de 
compras. A existência de excessivo trabalho manual e a dificuldade em cumprir com 
pressupostos na elaboração de relatórios tornou este projeto uma prioridade para a empresa. 
Neste projeto é apresentada uma proposta de solução dinâmica e integrada de forma a 
responder aos problemas existentes na organização. Esta solução foca-se na especificação de 
vários indicadores importantes na avaliação do departamento de compras, mas também na 
fonte de extração de informação necessária para o cálculo desses mesmos indicadores. Para 
recolher quer as informações do processo de negociação, quer da contratualização, foi 
necessário conhecer e explorar os vários sistemas de informação existentes na empresa, pois 
estes contêm a informação necessária para a elaboração de um completo relatório de compras. 
De forma a apresentar aos gestores e executivos informações essenciais para a tomada de 
decisão e para melhorar a eficiência dos processos de compras foram ainda elaborados quatro 
dashboards dinâmicos: Report Executivo, Report Compras, Report Black&White e Report 
OnTime. 
   
Palavras-Chave: Compras, Sistemas de Informação, Relatório de Compras, Indicadores e 
Dashboards. 
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“Purchasing Report: Optimization” 
Abstract 
The management of organizations has changed in recent years due to the intense increase in 
competition of the markets. Due to customers' ever increase in their demand for quality, 
companies not only have to meet consumer expectations but also to surprise them regularly 
and need to innovate their goods and services.  
For any organization to keep its competitive advantage in any marketplace, it needs to focus 
on cost reductions and on the optimization of its methods and processes. In this context, 
purchase management has been of increasing importance as it is related with a considerable 
portion of the costs of an organization. In this sense, it is crucial that managers and executives 
have fast, efficient and integrated access to the purchasing team’s results in order to make 
better and informed decisions.  
This project is developed in the biggest Portuguese group of the electromecanic and electric 
sector, and its main objective is the redefinition and optimization of the purchase report. The 
existence of excessive manual labour, and the difficulty in complying with report 
presumptions when elaborating reports, has made this project a priority for the company.  
In this project, a dynamic solution is presented in order to answer to different problems in the 
organization. This solution focuses on the specification of several important indicators for the 
evaluation of the purchasing department, but also on the source of the necessary information 
for the calculation of such indicators. In order to gather so much information of the 
negotiation process, such as contracting, it was necessary to get to know and explore the 
different information systems used by the company, as they contain critical information for 
the elaboration of a thorough purchasing report. Concerning the presentation of essential 
information for managers and executives for informed decision-making, and to optimize the 
efficiency of purchasing reports, four different dashboards were established: Executive 
Report, Purchasing Report, Black&White Report and OnTime Report. 
 
Key words: Purchasing, Information Systems, Purchasing Report, Indicators and 
Dashboards. 
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1 Introdução 
No âmbito da unidade curricular “Dissertação” do 5º ano do Mestrado Integrado em 
Engenharia Industrial e Gestão (MIEIG), da Faculdade de Engenharia da Universidade do 
Porto (FEUP), foi realizado um projeto em ambiente empresarial no Grupo Efacec. 
O projeto “Otimização de um Relatório de Compras” foi realizado no Departamento de 
Controlo e Gestão de Dados Corporativos da empresa e teve como orientadores a Engenheira 
Diana Antunes por parte da Efacec e a Professora Teresa Galvão por parte da Faculdade de 
Engenharia da Universidade do Porto. 
1.1 Enquadramento do projeto 
Atualmente, a tecnologia e a gestão estão cada vez mais interligadas nas organizações, pois 
estas duas áreas aliadas formam uma ferramenta importantíssima nas tomadas de decisão 
operacionais e estratégicas de uma empresa. Estas decisões têm de ser tomadas em pouco 
tempo e, por este motivo, a informação tem de ser obrigatoriamente fidedigna e extraída o 
mais rapidamente possível. Principalmente num momento em que a Europa enfrenta uma 
grave crise económica e social estes mecanismos têm de funcionar de forma extremamente 
eficiente. 
As empresas, hoje em dia, têm grande interesse em otimizar os seus processos pois assim 
conseguem rentabilizar melhor os seus recursos humanos. O foco na eficiência e na redução 
dos custos tornou-se uma obsessão para vários administradores, porque entendem que é uma 
solução para ultrapassar o período difícil que se vive.  
Num processo produtivo, grande parte dos custos são associados às compras e por isso os 
departamentos de compras tem hoje em dia maior relevância que no passado. Este projeto tem 
como objetivo apresentar uma proposta de solução para definição e análise de indicadores que 
melhor avaliam o resultado das compras, assim como a sua visualização. 
A Efacec possui inúmeros sistemas de informação e aplicações, embora neste projeto somente 
tenham sido analisados quatro, considerados os mais relevantes para o processo de compras: o 
Infor LN® que é o Enterprise Resource Planning (ERP) utilizado na empresa, o portal de 
compras (doravante designado por Efasst- Efacec Strategic Sourcing Tools), o sistema de 
aprovação de ordens de compra (AOC) e o MicroStrategy® que é a aplicação de Business 
Intelligence existente na empresa. Este último sistema de informação utiliza tecnologia Online 
Analytical Processing (OLAP). 
Na Figura 1, estão representados os três sistemas de informação e as respetivas trocas de 
informação. Neste diagrama o sistema de aprovação de ordens de compra (AOC) não foi 
incluído, porque este funciona como uma ferramenta auxiliar do ERP. 
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Figura 1- Sistemas de Informação 
Neste projeto será necessário especificar toda a informação proveniente do portal de compras-
Efasst e do ERP Infor LN® para o MicroStrategy®. Atualmente o MicroStrategy® contém 
somente alguma informação do ERP Infor LN®. 
1.2 Grupo Efacec 
O Grupo Efacec é o maior grupo sediado em Portugal no sector eletromecânico e elétrico. 
Atualmente denominado por Efacec Power Solutions, tem como sócio maioritário a empresa 
Winterfell Industries e como sócios minoritários: Grupo José de Mello e Têxtil Manuel 
Gonçalves (Efacec, 2015a).   
História 
A história da Efacec inicia-se após a Revolução Industrial com a inauguração de “A Moderna, 
Sociedade de Serração Mecânica de Madeiras” em 1905. Nesse momento os fundadores não 
imaginariam que a empresa seria capaz de ultrapassar períodos tão difíceis como o fim da 
monarquia e duas guerras mundiais e conseguisse atingir a dimensão que tem nos dias de 
hoje. 
De seguida, estão enumerados alguns dos marcos mais importantes desta centenária empresa 
(Efacec, 2015a): 
 1905: Inauguração de “A Moderna, Sociedade de Serração Mecânica de Madeiras”; 
 1921: Fundação da “Electro-Moderna”; 
 1962: A empresa passa a denominar-se Efacec; 
 2015: Aquisição de 65% da Efacec pela sociedade Winterfell Industries. 
Organização 
Em 2007, na consequência de uma grande evolução da empresa relativamente ao volume de 
encomendas mas também do seu espaço físico, consequência da construção de novas fábricas, 
a Efacec teve a necessidade de reformular a estrutura da organização. 
Atualmente, a organização da empresa é mais ampla do que em 2007, estando dividida em 
unidades de mercado, áreas de negócio e direções corporativas, tal como se pode visualizar na 
Figura 2. Esta organização corresponde a um conjunto de dez unidades de mercado, quatro 
áreas de negócio e onze direções corporativas. 
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A Comissão Executiva que se encontra no topo da hierarquia é formada por um Presidente 
Executivo (CEO), um Chief Financial Officer (CFO) e Administradores Executivos.  
Relativamente aos mercados, o foco primordial está na Unidade de Mercado Portugal. Porém 
existem outros países e regiões onde a empresa tem uma forte presença o que levou à criação 
de outras unidades de mercado (UM’s) representadas na Figura 3. Esta necessidade surgiu do 
foco da Efacec pela expansão internacional. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A dimensão da Efacec não se resume somente aos países e regiões onde atua, mas também ao 
enorme leque de produtos que oferece aos clientes finais. Deste modo, foi necessário dividir a 
empresa em quatro Áreas de Negócio (AN’s) distintas. Na Figura 4, estão identificadas as 
quatro AN’s e as oito Unidades de Negócio (UN’s) existentes. 
 
Figura 2- Organização Efacec 
Figura 3- Localização das Unidades de Mercado. Fonte: Efacec (2015b) 
Figura 4- AN's e respetivas UN's 
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No que respeita à estrutura dos negócios existentes na empresa, estes estão divididas em três 
níveis como está representado na Figura 5. Um conjunto de divisões de negócio (DN’s) 
formam uma unidade de negócio que por sua vez está inserida numa área de negócio. 
 
 
 
Para o funcionamento da empresa são necessários outros departamentos, designados por 
Direções Corporativas que, mesmo não estando diretamente ligados à atividade produtiva, 
têm um papel fundamental na empresa. Esta dissertação foi desenvolvida na direção 
corporativa “Administrativa, Compras e Logística”. 
Produtos 
A Efacec comercializa essencialmente produtos e serviços dos sectores da Energia, 
Engenharia, e Mobilidade. Por este motivo, faz sentido a estrutura amplamente ramificada 
desta empresa. De seguida serão apresentados alguns dos produtos e serviços produzidos 
(Efacec, 2015a): 
 Energia 
o Transformadores de potência 
o Subestações móveis 
o Transformadores de distribuição 
 Engenharia 
o Centrais termoelétricas 
o Centrais hidroelétricas 
o Parques eólicos 
o Parques solares 
 Mobilidade 
o Metros ligeiros 
o Carregadores para veículos elétricos  
1.3 Objetivos do projeto 
O principal objetivo deste projeto é a redefinição e otimização do modelo de relatório de 
compras no Grupo Efacec, de forma a fornecer aos utilizadores um resumo dinâmico com os 
resultados das compras a partir de indicadores adequados. 
 
Figura 5- Estrutura Negócio 
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As atividades a desenvolver para atingir o objetivo estabelecido incluem os seguintes pontos: 
 Analisar o modelo de compras do Grupo, através da interação com os vários 
departamentos de compras; 
 Analisar e estudar as fontes de informação essenciais para o cálculo dos indicadores a 
apresentar nos reports; 
 Analisar os pontos fracos e as oportunidades de melhoria; 
 Redefinir e implementar novos indicadores de gestão; 
 Apresentar soluções de novos dashboards de resultados das compras; 
 Elaborar um caderno de encargos que especifique a extração de informação. 
 
1.4 Metodologia seguida no projeto  
O projeto em análise foi estruturado essencialmente em três fases: estudo sobre a empresa e 
recolha de informação, identificação do problema e análise dos sistemas de informação 
existentes na Efacec e por fim idealização, conceção e validação de uma proposta de solução 
informática. 
Na primeira fase, o desafio foi compreender a organização da empresa onde o projeto teve 
lugar e as suas diferentes áreas de negócio. Foi também feita uma recolha de informação 
sobre os temas abordados no projeto e uma pesquisa de soluções genéricas no mercado que 
solucionassem o problema existente na empresa. 
A segunda fase teve como principal objetivo, a compreensão dos problemas existentes na 
elaboração de um relatório anual de compras. Esta fase foi fundamental para analisar os 
processos de compra mas também os sistemas de informação existentes na empresa, uma vez 
que estes iriam ser fundamentais para a elaboração da solução final.   
Na última fase foi desenvolvida a especificação da nova solução, com o objetivo de migrar 
toda a informação para um único sistema de forma a elaborar o relatório das compras. Deste 
modo, foram também redefinidos e introduzidos indicadores fundamentais para a análise dos 
resultados das compras. Para além disso, foram propostos novos dashboards com o intuito de 
facilitar a compreensão dos valores alcançados. Por fim foi realizado um inquérito aos 
colaboradores de forma a analisar o impacto da introdução destes mesmos dashboards na 
empresa. 
1.5 Estrutura da dissertação 
A dissertação apresentada é constituída por sete capítulos e por anexos. O primeiro capítulo 
tem como objetivo, caraterizar a empresa na qual o projeto foi desenvolvido e enumerar os 
seus objetivos, mas também apresentar o método seguido ao longo do mesmo. 
No segundo capítulo, são apresentadas e analisadas as principais temáticas teóricas em que 
este projeto se insere, como a importância dos sistemas de informação nas organizações, os 
indicadores de performance. São também abordados os sistemas de informação mais 
importantes para a realização deste projeto bem como do formato de apresentação dos 
resultados. 
O terceiro capítulo tem o objetivo de caracterizar o modelo organizacional do Departamento 
de Compras bem como de explicar o processo de compras. São também apresentados os 
problemas atuais associados aos relatórios de compras e os sistemas de informação existentes 
na Efacec que servirão para a extração dos valores utilizados para a proposta de solução. 
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No quarto capítulo apresenta-se a proposta de solução, constituída pelos requisitos, 
desenvolvimentos adicionais previstos e definição dos indicadores necessários para a 
redefinição e otimização do relatório de compras. 
O quinto capítulo procura apresentar as propostas dos novos dashboards e o método utilizado 
para calcular e extrair essa informação, juntamente com as folhas auxiliares essenciais para o 
desenvolvimento proposto.  
No sexto capítulo serão apresentados os resultados ao inquérito e alguns comentários, 
relativos ao impacto da criação destes dashboards para os colaboradores da empresa. 
O último capítulo tem o objetivo apresentar as principais conclusões deste projeto, bem como 
identificar possíveis projetos futuros aliados ao apresentado neste relatório. 
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2 Estado da arte 
Neste capítulo pretende-se apresentar informação sobre os três temas mais visados ao longo 
deste projeto. Inicialmente apresenta-se uma caracterização dos sistemas de informação, 
seguida por uma abordagem à importância dos mesmos nas organizações e, por fim, serão 
visadas as diferentes formas de apresentação dos resultados e dos respetivos indicadores.    
2.1 Sistemas de Informação 
Um sistema de informação pode ser definido tecnicamente como um conjunto de 
componentes interligados que recolhem, processam, armazenam e distribuem informações 
para auxiliar a tomada de decisão mas também têm um papel fundamental no controlo da 
organização. Além de apoiar a tomada de decisão, um sistema de informação ajuda os 
gestores e trabalhadores a analisar problemas, visualizar assuntos complexos e a criar novos 
produtos. Os sistemas de informação contêm informações sobre pessoas, lugares e artigos 
dentro da organização mas também no ambiente que a rodeia (Laudon e Laudon, 2012). 
A informação é atualmente gerada e utilizada a uma taxa cada vez maior devido ao ritmo 
acelerado da atividade humana mas também pelo aumento constante do nível médio de 
educação. Por outro lado, o crescimento das organizações, o aumento da especialização e 
diversificação das mesmas criaram barreiras ao fluxo de informações (Luhn, 1958). 
Segundo Laudon e Laudon (2012), existem três atividades necessárias num sistema de 
informação para produzir informações relevantes para a tomada de decisão, a análise de 
problemas e criação de novos produtos e serviços. Estas atividades são: 
 Entrada no sistema de dados brutos, a partir da organização ou do seu ambiente 
externo; 
 Processamento da informação de forma a esta ser utilizada convenientemente pelos 
utilizadores do sistema;  
 Saída dos dados, de forma a ajudar os membros da organização a avaliar ou corrigir os 
valores de entrada. 
 
No mesmo sentido, Luhn (1958) defende que idealmente um sistema automático serve para 
aceitar informação no seu formato original, processar esses mesmos dados e fornecer ao 
utilizador quando pedido. 
Segundo Cornford e Shaikh (2013), o estudo dos sistemas de informação tem de ser sempre 
aliado a quatro pilares fundamentais: 
 Tecnologia digital; 
 Pessoas; 
 Tarefas; 
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 Estrutura social ou organizacional. 
 
Estes quatro pilares podem ser analisados individualmente, porém normalmente são todos 
considerados. Este conceito de tecnologia envolvida em quatro pilares foi desenvolvida por 
Harold Leavitt nos anos 60 (Cornford e Shaikh, 2013). Na Figura 6 estão representadas as 
interligações entre os pilares, tendo sido esta representação designada por Diamante de 
Leavitt. 
 
Figura 6- Diamante de Leavitt. Fonte: Cornford e Shaikh (2013) 
2.1.1 Enterprise Resource Planning 
Atualmente as organizações dependem de sistemas de informação no sentido em que tornam 
os processos mais eficientes e são fiáveis em manter a informação atualizada e disponível. 
Foram desenvolvidos alguns sistemas para tratar pequenas partes do negócio ou dados da 
organização. O facto de estes não serem interligados com outros sistemas exigia por parte dos 
colaboradores uma quantidade substancial de trabalho manual para completar a informação de 
toda a organização (Gulla, 2004). 
Para Laudon e Laudon (2012), um Enterprise Resource Planning (ERP), também conhecido 
como sistema de planeamento de recursos empresariais, serve para integrar dados dos vários 
departamentos de um negócio como: produção, finanças, contabilidade, compras, vendas, 
marketing e de recursos humanos em um único sistema. A informação que foi previamente 
fragmentada em muitos sistemas diferentes é compilada e armazenada num único repositório 
de dados completo, podendo ser usada pelas várias áreas de negócio.  
Segundo Schatz et al. (2011), a implementação de um sistema ERP é um processo bastante 
complexo e difícil que por vezes pode demorar vários anos, depende essencialmente do 
tamanho da organização e do número de alterações necessárias para o sistema base se adaptar 
à empresa. Existem cinco passos essenciais na implementação de um sistema ERP: 
 Preparar e planear o projeto. Nesta fase são identificados os principais objetivos do 
projeto e as suas funcionalidades; 
 Reescrever os processos da organização; 
 Integrar as diferentes fontes de informação; 
 Testar as funcionalidades do sistema e dar formação aos utilizadores do mesmo; 
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 Usar e avaliar o sistema. Este deve ser atualizado de forma a corresponder com as 
expectativas do utilizador.  
 
Estes sistemas acrescentam valor, tanto pelo aumento da eficiência operacional, como 
também por fornecerem informações sobre toda a empresa aos gestores, o que leva à tomada 
de melhores decisões. Grandes empresas com muitas unidades de negócio espalhadas por 
diferentes locais têm usado estes sistemas integrados para impor práticas comuns em todo o 
mundo (Laudon e Laudon, 2012). 
O sistema ERP aumenta a visibilidade e transparência dos dados mas também facilita a 
comunicação entre os vários departamentos de uma organização, devido à centralização dos 
dados. Por outro lado, o processo de implementação pode ser bastante demorado e durante 
esse processo as operações tornam-se pouco eficientes. A entrada de um sistema deste tipo 
numa organização implica alterações dos processos e dos fluxos internos o que pode levar a 
uma resistência por parte dos colaboradores (Schatz et al., 2011) 
2.1.2 Business Intelligence 
O conceito de Business Intelligence (BI) foi introduzido pelo Grupo Gartner® nos anos 90. O 
método, por outro lado já era utilizado antes em sistemas de elaboração de relatórios. O 
Grupo Gartner® define BI como "um repositório abrangente que inclui a informação de 
diferentes sistemas e aplicações, constituído por diversas infraestruturas e ferramentas que 
permitem o fácil acesso e análise de informações de forma a melhorar a tomada de decisão e a 
performance das organizações” (Gartner, 2006).  
O termo Business Intelligence, muitas vezes abreviado como BI, tem como função englobar, 
analisar e processar informação que serve de base para a elaboração de relatórios que 
auxiliam na tomada de decisão. É a capacidade de agregar, aceder, perceber e analisar um dos 
recursos mais importantes numa organização, que são os dados e torná-los acessíveis aos 
gestores de forma a melhorar a performance das empresas (Azvine et al., 2005). O BI agrega 
informação a partir de outros sistemas e aplicações. Esta informação é importante para todos 
os níveis hierárquicos, desde os gestores de topo até aos funcionários, pois todos têm de ter 
conhecimento dos respetivos resultados. A arquitetura de um Business Intelligence deve ser 
capaz de rapidamente fornecer aos utilizadores informações fiáveis e exatas de forma a ajudá-
los a tomar melhores decisões (Davenport e Harris, 2007). 
Segundo Luhn (1958), Business Intelligence é um sistema automático que tem como objetivo 
apresentar informações para os vários departamentos de qualquer organização industrial, 
científica ou governamental. Este sistema processa dados de forma a criar documentos de 
análise que são utilizados pelos seus utilizadores.  
Relacionado com o Business Intelligence existe um conjunto de ferramentas que permite ao 
utilizador descarregar informação que o ajuda na análise dos processos e na tomada de 
decisão, como está apresentado na Figura 7. 
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O Online Analytical Processing (OLAP) utiliza os dados contidos no Business Intelligence, 
de forma a simplificar a visualização dessa informação. O OLAP tem a capacidade de 
agregar, processar, mapear, analisar e elaborar relatórios de modo a tornar o negócio mais 
eficiente (Ranjan, 2009). 
Segundo Reinschmidt e Francoise (2000), o OLAP é “uma ferramenta de manipulação de 
dados que tem como objetivo apoiar sistemas com estruturas multidimensionais”. Este tem 
como principal vantagem a sua fácil utilização, o que permite ao utilizador analisar 
rapidamente os resultados (Ong et al., 2011). De forma a reduzir o tempo de processamento, 
os dados em OLAP estão organizados em data cubes em vez de estarem por tabelas (Wang et 
al, 2005). Data cubes são conjuntos de dados com mais de duas dimensões. A forma como a 
informação está organizada permite ao utilizador analisar os dados de forma rápida e fácil 
(Prevedello et al., 2010). 
Para Davenport e Harris (2007), existem 10 sinais de que os sistemas de Business Intelligence 
estão a ser devidamente utilizado nas organizações: 
1. Os gestores e analistas têm direto e rápido acesso aos dados; 
2. Os analistas utilizam o seu tempo a analisar os resultados, em vez de o desperdiçar em 
formatar e recolher dados; 
3. Os gestores estão focados em melhorar os processos, não perdendo tempo a agregar 
dados de diferentes sistemas e registos; 
4. Uma hipótese é rapidamente analisada e testada, sem ser necessário trabalho manual; 
5. Os dados são geridos através de uma perspetiva global do seu ciclo de vida, desde a 
sua criação ao arquivo ou até à sua destruição; 
6. Os processos de tomada de decisão são altamente automatizados e eficientes; 
7. Os relatórios e análises agregam informação de fontes diferentes; 
8. Os dados são automaticamente partilhados pelos vários setores da empresa; 
9. As previsões do departamento de vendas e compras estão alinhadas; 
Figura 7- Tecnologias associadas a BI. Fonte: Eckerson (2006) 
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10. Os dados são tratados como um bem corporativo independentemente da área de 
negócio de onde provêm. 
 
Muitas organizações hoje em dia têm adotado os sistemas de business intelligence como um 
agregador de informação de forma a atender às necessidades de melhoria e assim tornar as 
empresas mais eficazes. Uma arquitetura flexível pode ajudar as organizações a controlar 
melhor o processo de implementação, bem como o funcionamento de todo o sistema (Ong et 
al, 2011). 
As soluções de business intelligence são cada vez mais utilizadas nas organizações, apesar das 
dificuldades na sua implementação e nos seus elevados custos. Se for introduzido 
corretamente na empresa, um sistema de BI pode ser um recurso essencial na tomada de 
decisão, permitindo aos gestores agirem rapidamente e de forma eficaz aos problemas que vão 
surgindo (Nedelcu, 2013). 
2.2 Importância dos Sistemas de Informação nas Organizações 
Atualmente as empresas estão a recolher e armazenar uma quantidade imensa de dados. Os 
números são bastante evidentes e, em apenas alguns anos, a terminologia comum para 
volumes de dados cresceu de gigabytes para terabytes. O tamanho de alguns repositórios de 
dados corporativos é em alguns casos aproximado a um petabyte, o que corresponde a 1000 
terabytes (Davenport e Harris, 2007). 
Nas últimas décadas as técnicas de gestão sofreram bastantes alterações, o que levou as 
empresas a dar maior importância à escolha das métricas dos seus objetivos (Golfarelli et al, 
2004). As organizações hoje em dia estão mais orientadas para a eficiência dos processos do 
que no passado (Baina et al, 2003). De forma a reduzir custos, reduzir o erro e acompanhar o 
ritmo acelerado do mercado, as empresas têm adotado estratégias que colocam os clientes e os 
seus fornecedores em sintonia com as atividades de negócio desenvolvidas (Golfarelli et al, 
2004). 
De acordo com Mouthaan (2012), os sistemas de informação podem acrescentar valor às 
organizações de duas formas: 
 Aumento da eficiência nas transações; 
 Suporte na criação ou melhoria de produtos e serviços. 
 
Segundo Golfarelli (2004), o fator chave dos processos está nas tarefas individuais e não nos 
objetivos gerais da empresa. Evidentemente os funcionários têm de estar envolvidos na 
estratégia da empresa e ter uma visão dos restantes processos de negócio, de modo a 
sincronizar o seu comportamento com a visão da empresa. Este resultado pode ser alcançado 
através de uma fragmentação dos objetivos globais em várias metas de níveis inferiores. Neste 
sentido, em cada processo deve estar definido um valor-alvo que mede uma tarefa específica e 
esse indicador deve ser facilmente entendido pelo funcionário que coordena esse processo. A 
estratégia global da organização deve ter como base resultados operacionais, que se 
encontram agregados no armazém de dados (data warehouse), como está apresentado na 
Figura 8. Segundo Inmon (1992), um data warehouse (DW) é um repositório integrado de 
dados, que é utilizado nas organizações como base para as tomadas de decisão.  
 
 
 
Otimização de um Relatório de Compras 
12 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.3 Apresentação dos Resultados 
Durante os últimos 10 a 15 anos, as organizações têm vindo a construir locais para armazenar 
dados de forma a entregar um conjunto consistente de informação da empresa aos seus 
gestores. De uma forma genérica, esses repositórios e os relatórios têm ajudado as 
organizações a melhorar a precisão e abrangência dos dados que eles usam para entender a 
atividade de negócio, melhorar os processos chave e otimizar o seu desempenho (Eckerson, 
2008). 
As ferramentas de visualização de dados, tais como dashboards e scorecards, têm sido 
bastante importantes para os gestores e executivos terem uma perspetiva geral da performance 
dos seus negócios (Ranjan, 2009) 
2.3.1 Indicadores 
Numa organização é usual existirem avaliações diárias, semanais, mensais ou anuais. Estas 
avaliações têm por base indicadores que podem ter vários níveis de importância. Segundo 
Parmenter (2007), existem três níveis de indicadores: 
 Key result indicator que indicam o que foi feito no passado; 
 Performance indicator que mostram o que se deve fazer no futuro; 
 Key performance indicator (KPI) que orientam os gestores de forma a aumentar 
rapidamente a performance das organizações. 
 
Os indicadores mais importantes são designados por Key performance indicators (KPI) 
(Franceshini et al., 2007). Os KPI’s são ferramentas de avaliação das organizações, porque 
permitem analisar a performance dos processos.  
Segundo a PwC (2006), a escolha dos KPI’s depende exclusivamente da organização que será 
avaliada e da estratégia da mesma. No mesmo sentido, não existe um número específico de 
KPI’s que uma empresa deve ter, porém a PwC (2006) defende que devem ser implementados 
entre quatro a dez. 
Figura 8- Importância dos data warehouse. Fonte: Golfarelli (2004) 
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Os indicadores tem como objetivo auxiliar os gestores a avaliar a performance dos seus 
processos e a criar termos de comparação desses valores com resultados de períodos 
homólogos. A partir destes é possível a um executivo prever futuros resultados mas também 
intervir em processos que estão em curso. (Beatham et al., 2004).  
Existe uma vasta gama de indicadores, devido ao crescimento concorrencial o que levou a 
uma extrema evolução por parte das organizações na tentativa de se tornarem mais eficientes. 
Neste sentido foram criados vários segmentos de indicadores dependendo da área que 
analisam. 
Segundo Ahmad e Dhafr (2002), os indicadores podem ser divididos em valores absolutos e 
relativos, como por exemplo: volume anual de compras (valor absoluto) e taxa anual de 
crescimento (valor relativo). Por outro lado Falck e Karlson (2011) dividem os indicadores 
em indicadores financeiros e não financeiros, como por exemplo: margem de lucro (indicador 
financeiro) e tempo de espera (indicador não financeiro). Existem ainda autores que separam 
os indicadores em indicadores quantitativos e qualitativos, como por exemplo: tempo de 
processamento (indicador quantitativo) e satisfação de cliente (indicador qualitativo). 
Independentemente do nível de importância do indicador, este deve cumprir os seguintes 
requisitos, segundo Franceschini et al. (2007): 
 Ser representativo do processo que está a ser analisado; 
 Ser de fácil e simples interpretação, um indicador nunca pode ser subjetivo; 
 Ser rapidamente atualizado; 
 Ser sensível a alterações internas da organização mas também do ambiente que rodeia; 
 Ser fácil de recolher e processar os dados; 
 Ser capaz de detetar tendências ao longo do tempo. 
 
2.3.2 Dashboards 
Os dashboards são ferramentas bastantes importantes numa organização, pois permitem aos 
utilizadores visualizar gráficos, tabelas e diagramas com os respetivos resultados. Permite 
também ao utilizador analisar os principais indicadores da empresa de forma intuitiva e 
rápida, o que facilita a tomada de decisão (Ranjan, 2009). 
Segundo Eckerson (2008), nos anos 90, a maioria das empresas elaborava relatórios a partir 
de softwares de análise com dados históricos para analisar e identificar os problemas 
ocorridos no passado. Hoje em dia, as organizações estão a implementar dashboards para 
identificar o que está a acontecer no momento nos seus negócios, de modo a poderem atuar de 
forma imediata em processos que estão em curso. 
Segundo Edge (2016), os dashboards tornaram-se atualmente os principais relatórios de 
gestão. Existem dashboards para todos os departamentos de uma organização, tal como: 
marketing, compras, vendas, logística e gestão de stocks. Nestes pretendem-se mostrar 
somente a informação essencial. Por vezes, alguns desses templates contêm demasiada 
informação, o que desvirtualiza o objetivo principal dos mesmos.  
Os dashboards tornaram-se uma ferramenta de negócios padrão ao longo das últimas duas 
décadas. Inicialmente surgiram variadíssimas soluções de dashboards uma vez que surgiu 
uma enorme procura e interesse por parte das empresas. No entanto, este entusiasmo pela 
tecnologia levou a que os criadores prestassem pouca atenção ao objetivo dos mesmos, ao seu 
aspeto e à vertente user-friendly desses painéis (Juice Analytics, 2009). 
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Segundo a Juice Analytics (2009), no momento de criação de um dashboard é necessário 
focar em três perguntas: 
 Qual vai ser o público-alvo? 
 Qual o valor acrescentado deste dashboard? 
 Qual o tipo de dashboard a criar? 
 
Para Few (2006), existem erros comuns na elaboração de dashboards que se devem evitar: 
 Exceder os limites de um ecrã ou uma folha de papel; 
 Fornecer informação descontextualizada, sem nenhum termo de comparação ou valor 
objetivo; 
 Introduzir informação com excessivo detalhe; 
 Não introduzir as unidades dos valores apresentados; 
 Usar gráficos, diagramas ou tabelas de forma desadequada; 
 Utilizar design pouco apelativo; 
 Colocar demasiados elementos decorativos; 
 Exagerar nas cores utilizadas. 
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3 Compras na Efacec e Reporting Atual 
Neste capítulo será apresentado o modelo de compras, a estrutura organizacional do 
departamento bem como a caracterização dos diferentes processos de compra. Será 
apresentado o modelo de relatório atual, os respetivos problemas na elaboração do mesmo e 
serão também apresentados os sistemas de informação essenciais para a extração dos 
resultados.  
Os problemas na extração dos dados juntamente com os critérios para a avaliação dos 
resultados, foram a base para a necessidade de criação deste projeto. No capítulo 4 será 
apresentada uma proposta de solução, com o intuito de colmatar as dificuldades na elaboração 
dos relatórios de compras. 
3.1 Compras na Efacec 
3.1.1 Modelo Organizacional 
O presente projeto foi desenvolvido no Departamento de Controlo e Gestão de Dados 
Corporativos, que pertence à direção corporativa Administrativa, Compras e Logística. Esta 
direção é responsável pela negociação e compras a nível global da Efacec. O departamento 
tem como objetivos: 
 Especificação e desenvolvimento de aplicações de apoio à gestão, controlo e 
manutenção de processos de compra; 
 Elaboração e emissão de regras de procedimento; 
 Recolha, tratamento e análise de dados; 
 Apoio à implementação e gestão internacional da atividade de compras e procurement; 
 Interface com o departamento de Sistemas de Informação, Recursos Humanos e 
Qualidade e Segurança e todas as outras Direções Corporativas envolvidas nos 
processos de compras e procurement. 
 
 O projeto desenvolvido não será focado numa unidade de mercado ou unidade de negócio em 
específico, mas sim transversal a todo o Grupo Efacec.  
Na Figura 9 consegue-se identificar a estrutura organizacional desta direção. 
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O departamento de Compras & Procurement (C&P) tem secções destinadas ao processo de 
negociação e compras de cada área de negócio (AN) onde cada responsável reporta ao Chief 
Procurement Officer (CPO). Tem ainda um departamento que faz suporte a todas as equipas 
de compras e analisa os respetivos resultados (Controlo e Gestão de Dados Corporativos). Por 
fim, tem secções dedicadas a fornecedores e famílias estratégicas.  
3.1.2 Processo de Compras 
No Grupo Efacec existem áreas de negócio que estão em constante produção (unidades 
industriais) e outras que trabalham essencialmente com projetos (unidades sistemistas).  
 Unidades Industriais: maioria dos artigos são regularmente consumidos, existem 
contratos, normalmente anuais (negociações anuais), com os fornecedores que se 
comprometem a fornecer um artigo a um determinado preço. Estes processos são 
designados por ordens de compra planeadas. As necessidades são emitidas pelo 
Material Requirements Planning (MRP), de acordo com as necessidades de fabrico. 
Para cada ordem de compra existem vários pedidos de requisição. Na Figura 10 está 
apresentado o fluxo; 
 
 
 
 
 Unidades Sistemistas: estas unidades operam através de projetos onde fornecem 
soluções chave-na-mão. Neste caso, cada requisição dá origem a uma ordem de 
compra, por este motivo são designadas por ordens de compra pontuais. Estas ordens 
de compra são igualmente designadas por negociações gerais (NG). Na Figura 11 está 
apresentado o fluxo referente a estes processos de compra; 
 
Figura 9- Direção Corporativa Administrativa, Compras e 
Logística 
Figura 10- Fluxo de ordem de compra planeada 
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Na Efacec existem áreas de negócio que utilizam tanto ordens de compra planeadas como 
ordens de compra pontuais. 
Independentemente do tipo de processo de compra as atividades chave são comuns, conforme 
apresentado na Figura 12.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Descrevem-se em seguida com mais detalhe cada uma das fases do processo de compra. 
Requisição de Compra 
Esta fase é da responsabilidade dos departamentos técnico, de planeamento ou comercial. 
1. No caso das Unidades Sistemistas e Corporativas: o registo das necessidades é 
efetuado através do portal de compras Efasst, através de uma requisição 
2. No caso das Unidades Industriais, a maioria das necessidades de compras são geridas 
pelo MRP, a partir do ERP existente na Efacec, tendo em consideração as ordens de 
fabrico em curso e os stocks disponíveis.  
Pedido de Cotação (RFQ) 
O Departamento de Compras lança um pedido de cotação ao mercado (RFQ) através da 
plataforma Efasst. O registo das propostas técnicas e das respetivas cotações é efetuado pelo 
fornecedor diretamente nessa mesma plataforma. 
Para os artigos de consumo regular normalmente são estabelecidos acordos anuais com os 
fornecedores negociados pelo departamento de compras. O Efasst carece de uma melhoria no 
registo da negociação do contrato anual, pelo que em alguns casos este tipo de negociações 
não são registadas nesta plataforma. No capítulo 4 é descrito o desenvolvimento necessário 
para que as negociações anuais sejam registadas nesta plataforma.  
 
Figura 11- Fluxo de ordem de compra pontual 
Figura 12- Atividades de um processo de compra (adaptado de Efacec, 2016) 
Otimização de um Relatório de Compras 
18 
Avaliação de Propostas Técnicas 
Sempre que existir a necessidade de uma validação de um caderno de encargos enviado pelo 
fornecedor, este deve ser submetido à aprovação do requisitante. Os resultados provenientes 
desta avaliação técnica serão tidos em conta durante a negociação. 
Negociação e Aprovação de RFQ 
Após terminar a fase de negociação, o comprador submete via Efasst o resumo das propostas 
e respetivos fornecedores consultados, para posteriormente ser aprovada pelo requisitante ou 
representante da unidade de negócio/unidade de mercado. Dependendo do valor e 
características do processo, este poderá ser submetido a aprovação do CPO e Diretor da 
unidade de negócio/unidade de mercado. Estes escalões estão definidos numa matriz de 
aprovação de adjudicação.  
Emissão da Ordem de Compra 
Após a aprovação da negociação, o comprador emite a ordem de compra no Infor LN®. 
Aprovação de Ordem de Compra 
Após a emissão da ordem de compra pelo comprador, esta terá de ser submetida a uma 
aprovação final de acordo com a matriz de delegação de poderes instituída na Efacec, através 
do sistema de aprovação de ordens de compra (AOC). 
Contratualização 
Com a aprovação final da ordem de compra em AOC, o comprador informa o fornecedor da 
adjudicação do processo. 
Controlo de Fornecimento e Qualidade 
Esta fase é constituída pelo controlo do fornecimento e qualidade dos artigos comprados. 
Existem ferramentas de auxílio ao relance dos prazos de entrega que estão ao cargo do 
departamento de compras ou das equipas de gestão dos projetos, dependendo da unidade de 
negócio que faz a requisição. 
O controlo de qualidade (receção e inspeção) é realizado pelas unidades de negócio que 
avaliam o produto de acordo com procedimentos estabelecidos pela própria equipa. 
 
Ocasionalmente existem processos que são previamente negociados antes de serem enviados 
para o departamento de compras, estes são designados de compras negociadas por 
departamentos externos a compras, de qualquer forma nada impede o comprador de negociar 
novamente com a finalidade de conseguir um melhor negócio. 
3.2 Sistemas de Informação existentes na Efacec 
Na Efacec existem distintos sistemas de informação para responder às necessidades dos 
diferentes departamentos, tal como está referido no capítulo 1. Para se extrair a informação, 
referente ao processo de compras, relevante para o relatório de compras do grupo são 
utlizadas as seguintes fontes. 
ERP-Infor LN® 
O Enterprise Resource Planning utilizado na Efacec é o Infor LN® “é o mais completo 
software integrado desenvolvido especificamente para unidades industriais” (Infor, 2016), 
este é o principal e mais completo sistema de informação existente na empresa.  
 
Otimização de um Relatório de Compras 
19 
Relativamente ao processo de compra, este contém: 
 Ordens planeadas, mecanismo proveniente do MRP, que verifica as ordens de fabrico, 
a Bill Of Materials (BOM) e o stock disponível; 
 Contratos celebrados (contratos anuais), onde são registados os preços finais e os 
fornecedores com quem se estabeleceu o contrato; 
 Ordens de compras, que são inseridas manualmente pelos compradores, 
automaticamente ou criadas via Efasst; 
 Receção das ordens de compra e respetiva faturação; 
 Base de dados de fornecedores, cujo registo é efetuado pelo próprio fornecedor via 
Efasst; 
 Base de dados relativa a artigos de compra e entidades de imputação de custos 
(exemplo: projetos, armazéns, centros de custo, entre outros). 
Portal de Compras-Efasst 
O portal de compras existente na Efacec é designado por Efasst. Esta plataforma para além de 
ser o sistema de negociação da empresa é constituído por vários módulos como está 
apresentado na Figura 13. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Este portal foi criado na sequência da centralização das equipas de compras e tinha como 
principal objetivo a partilha de informação entre as unidades de negócio e as unidades de 
mercado. 
O Efasst apresenta as seguintes funcionalidades e vantagens: 
 Partilha de processos negociais; 
 Mais sinergias comerciais entre UN’s/UM’s; 
 Maior capacidade de negociação, o que leva a maiores ganhos de negociação; 
 Maior transparência do processo de negociação; 
 Canal privilegiado de ligação com os fornecedores; 
Figura 13- Módulos do portal de compras Efasst. Fonte: Efacec (2015b) 
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 Sistema informático totalmente adaptável e integrável com ERP’s; 
 Maior facilidade na elaboração de contratos; 
 100% desenvolvido pela Efacec. 
 
Sistema de Aprovação de Ordens de Compra 
Após o processo de emissão da ordem de compra, este terá de ser aprovado no sistema de 
aprovação de ordens de compra, que é comummente apelidado de sistema AOC, pelos 
colaboradores da Efacec. O sistema aprova tanto ordens de compra pontuais como ordens de 
compra provenientes de contratos anuais. 
O processo tem de ser aprovado em AOC de acordo com uma matriz de delegação de poderes 
que está organizado por níveis de valor e tipo de ordem de compra.  
MicroStrategy® 
O Business Intelligence presente na Efacec é o MicroStrategy® “sistema que permite às 
organizações analisar grande volume de dados de forma a responder a perguntas difíceis do 
negócio” (MicroStrategy, 2016), este utiliza tecnologia OLAP (Online Analytical Processing) 
que permite o fácil acesso a informação de gestão previamente compilada. Porém, atualmente 
este tem como fonte de informação o ERP Infor LN®, não incluindo portanto os dados da 
negociação. 
Um dos objetivos da proposta de solução será a criação de uma especificação dos indicadores 
importantes a extrair dos sistemas de informações mencionados em cima, tal como está 
apresentado na Figura 14. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A informação presente no MicroStrategy® é visualizada a partir de duas plataformas. A 
primeira é uma aplicação onde o utilizador, a partir de análises pré-definidas, consegue filtrar 
os dados por unidades de negócio, empresas e países. A segunda é um ficheiro MS-Excel® 
altamente manuseável, onde o colaborador, a partir de todos os indicadores existentes, pode 
conjugar a informação de acordo com o que pretende. Este ficheiro doravante será designado 
por Global Purchase.  
Figura 14- Extração de informação para o 
MicroStrategy 
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Por um lado, a primeira ferramenta tem a vantagem de apresentar a informação num formato 
mais visual, através de tabelas e gráficos. Por outro lado, o ficheiro em MS-Excel® é mais 
flexível pois o utilizador tem total liberdade relativamente aos filtros a utilizar. 
A proposta de solução que será apresentada, tem como base este sistema de informação pois a 
partir do momento em que a informação estiver migrada esta pode ser utilizada nos mais 
diferentes templates e dashboards. Este sistema tem a capacidade de agregar, processar e 
apresentar ao utilizador informações essências para melhorar a eficiência das organizações 
(Ranjan, 2009).  
3.3 Modelo Atual de Reporting 
Atualmente os relatórios de compras da Efacec são elaborados utilizando o MS-Excel®. 
Devido à dimensão da Efacec e do número de processos de negociação e compra, o processo 
de elaboração de um relatório torna-se muito manual, muito demorado e suscetível a falhas. 
A proposta de solução apresentada no capítulo 4 tem como objetivo automatizar a elaboração 
de qualquer relatório de compras e definir e clarificar os respetivos pressupostos de forma a 
tornar este processo mais eficiente. 
Atualmente para extrair os relatórios de compras utilizam-se duas fontes:  
 
Global Purchase, uma ferramenta 
dinâmica (ver Figura 15) a partir da qual 
se extrai informação da ordem da 
compra. Permite obter, por exemplo, o 
volume de compras por UN, por família, 
por fornecedor, etc.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Conjunto de ficheiros Excel para 
registo de ganhos provenientes dos 
processos de negociação, Figura 16. 
Hoje em dia, cada comprador é 
responsável por inserir manualmente 
nestes ficheiros os ganhos obtidos nas 
negociações (gerais e anuais), 
processos negociados sem ganhos, 
compras não negociáveis e processos 
cancelados. Nestes mesmos ficheiros 
são introduzidos os objetivos anuais, 
que seguem o fluxo apresentado na 
Figura 17. 
Figura 15- Global Purchase 
Figura 16- Excel registo de ganhos 
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Na secção 4.2 existe uma proposta de melhoria para o fluxo apresentado na Figura 17, de 
forma a reduzir o tempo despendido e o número de processos existentes. 
No que respeita aos ficheiros de registo de ganhos, representados na Figura 16, estes estão 
organizados por divisão de negócio, existindo uma folha resumo e um conjunto de folhas 
auxiliares com informação detalhada de cada ordem de compra.  
3.4 Problemas detetados no processo de Reporting 
O principal obstáculo na elaboração dos relatórios é o facto de ser um processo bastante 
manual o que leva a um elevado consumo de horas de trabalho de recursos humanos da 
empresa. Este excessivo consumo de horas de trabalho, não se restringe somente aos 
colaboradores que elaboram os relatórios mas também aos compradores que fazem os registos 
de cada ordem de compra manualmente.  
A proposta de solução apresentada no capítulo 4 tem como objetivo minimizar a duração da 
validação e execução dos relatórios de compras, mas também de reduzir os erros provenientes 
de um registo manual. Segundo Eckerson (2008), os relatórios permitem aos gestores 
entender melhor a atividade de negócio e assim otimizar os processos chave. 
O reporting atual contempla ainda as seguintes dificuldades: 
 Dificuldade em cumprir com os pressupostos corretos, nomeadamente: 
1. Consolidação de dados; 
2. Eliminação de processos cancelados; 
3. Alteração das ordens de compra implica alteração dos registos. 
 
 Dificuldade face a alterações organizacionais. A organização dos documentos atuais é 
estática pelo que qualquer alteração da organização implica uma revisão aos 
documentos e consequente reposição das ligações. 
Figura 17- Fluxo de introdução de objetivos 
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Para uma concreta compreensão da complexidade que é a elaboração de um relatório anual de 
compras de seguida estão alguns dados referentes a este processo: 
 O tempo médio de elaboração de um relatório é de, aproximadamente, três meses, dois 
deles relacionados com o processo de execução e um mês referente à validação dos 
registos de ganhos; 
 Atualmente o número de compradores que efetua registos de ganhos é de 35; 
 Para elaborar o relatório são necessários dois colaboradores da equipa de Controlo e 
Gestão de Dados Corporativos; 
 Existem 26 ficheiros de registo de ganhos, um para cada divisão de negócio; 
 Existem em cada ficheiro 12 folhas, o que corresponde a um total de 312 folhas; 
 Cada ficheiro MS-Excel® de registo de ganhos contém cerca de 350 ligações, o que 
corresponde a um total aproximado de 9 mil ligações. 
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4 Especificação do Novo Modelo de Relatório de Compras 
Este capítulo destina-se a especificar a solução informática que permitirá automatizar o novo 
modelo de relatório de compras do Grupo Efacec. 
Propõe-se utilizar o sistema de Business Inteligence já existente na Efacec (Microstrategy®) e, 
como tal, neste documento será apresentada a especificação dos indicadores utilizados e os 
dados a migrar entre o ERP e o Portal de compras (Efasst) para o Business Intelligence 
(MicroStrategy®). 
As vantagens de utilizar o sistema de Business Intelligence já existente na Efacec são as 
seguintes: 
 Menor custo, visto que se evitam custos de desenvolvimento e implementação de um 
novo de sistema de informação, rentabilizando-se o custo fixo existente da licença do 
sistema; 
 Know-how da equipa de SI sobre este sistema de informação; 
 Facilidade de alterações no futuro. 
 
Os dados de negociação (preços, ganhos e datas) contidos no Efasst juntamente com os dados 
do ERP- Infor LN® irão criar uma plataforma sólida para a análise dos resultados do 
departamento de compras. 
Para se analisar o desempenho do departamento é importante identificar as várias rubricas de 
compras, preços e ganhos. São também identificados os requisitos e os desenvolvimentos 
adicionais previstos, para uma correta análise da informação. Neste capítulo são também 
especificados os tempos de processamento e os indicadores de performance. 
As diferentes rubricas de preços estão divididas em preço negociado, preço de referência, 
preço orçamentado, preço da 1ª melhor proposta e preço potencial alternativo. Destes, o mais 
importante é o preço negociado, pois é o que corresponde ao que a Efacec irá pagar aos seus 
fornecedores por um determinado produto ou serviço. 
No que diz respeito às diferentes rubricas de ganhos, estas estão divididas da seguinte forma: 
ganhos de referência, ganhos de orçamento, esforço de negociação e ganhos potenciais. Existe 
também um outro indicador chamado impacto na margem que é uma combinação de duas 
formas de ganhos distintos: ganhos de referência e ganhos de orçamento. 
4.1 Requisitos 
Para extrair a informação de negociação do portal de compras e do ERP- Infor LN® para 
posterior análise, são necessários alguns requisitos, tais como: consolidação de dados, ligação: 
requisição-pedido de cotação-ordem de compra, contabilização de ganhos, cancelamentos e 
triangulação de moedas. 
Otimização de um Relatório de Compras 
25 
Consolidação de Dados 
Todos os dados apresentados no relatório devem ser consolidados, isto é, os resultados de 
cada área de negócio/unidade de negócio/divisão de negócio deverão ser agregados de acordo 
com o critério de consolidação pretendido. Desta forma, as compras entre áreas de 
negócio/unidades de negócio/divisões de negócio diferentes devem ser anuladas de acordo 
com o critério escolhido. 
Deve ser possível ao utilizador selecionar vários critérios de consolidação, exemplo: por 
Unidade de Negócio/Mundo, Área de Negócio/Mundo, Unidade de Negócio/Portugal, Área 
de Negócio/Portugal. Nas análises globais, todas as compras entre companhias do Grupo 
Efacec não podem ser contabilizadas, uma vez que estamos a analisar a empresa como um 
todo. 
Exemplo 1 
Na Figura 18 assumindo um critério de consolidação Área de Negócio/Mundo temos dois 
casos de compras internas: 
• UN2-UN1: Esta compra tem de ser contabilizada porque as Unidades de Negócio em 
análise não pertencem à mesma Área de Negócio. Por exemplo: A Área de Negócio 
TRF (Transformadores) fabrica transformadores que por sua vez são comprados pela 
Área de Negócio ENG (Engenharia) que vende sistemas de energia chave-na-mão. 
• UN4-UN3: Esta compra não pode ser contabilizada porque as Unidades de Negócio 
em análise pertencem à mesma Área de Negócio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Exemplo 2 
Na Figura 19, assumindo um critério de consolidação Unidade de Negócio/Mundo temos dois 
casos de compras internas: 
• DN2-DN1: Esta compra tem de ser contabilizada porque as Divisões de Negócio em 
análise não pertencem à mesma Unidade de Negócio. 
• DN4-DN3: Esta compra não pode ser contabilizada porque as Divisões de Negócio em 
análise pertencem à mesma Unidade de Negócio. Por exemplo: As divisões DT 
(Transformadores de Distribuição), ST (Transformadores Shell) e CT (Transformadores 
Core), que pertencem à mesma Área de Negócio (Transformadores), partilham entre elas 
materiais uma vez que o negócio é semelhante, estas compras/vendas não podem ser 
contabilizadas. 
 
 
Figura 18- Exemplo 1: Área de Negócio/Mundo 
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Ligação: Requisição-RFQ-Ordem de Compra 
Os dados obtidos do portal de compras-Efasst e do ERP- Infor LN® deverão ser 
automaticamente relacionados com o sistema de informação MicroStrategy®. As necessidades 
de compra devem ser obtidas através das requisições de compras Efasst se forem negociações 
pontuais ou através do ERP-Infor LN® se estas forem ordens planeadas de compra (MRP). A 
ordem de compra terá de estar relacionada com a requisição (Efasst ou ordem planeada) e 
respetivos RFQ’s. 
Foram identificados três casos possíveis, apresentados nas Figuras 20, 21 e 22: 
Caso 1 
 
 
 
Este caso é referente a um processo de compra pontual, existe uma requisição via Efasst.  
A requisição efetuada via Efasst está associada a um pedido de cotação o que dará origem a 
um número de ordem de compra, este caso é referente a uma negociação geral. 
Caso 2 
 
 
 
 
No segundo caso, existe uma ordem planeada de compra com um contrato anual associado 
(negociação anual), o que originará um número de ordem de compra. 
Caso 3 
 
 
 
  
 Ordem planeada de compra sem contrato associado; 
 Ordem planeada de compra com contrato associado, porém surge a necessidade voltar 
a consultar o mercado. 
Figura 19- Exemplo 2: Unidade de Negócio/Mundo 
Figura 20- Caso 1: Processo de Compra 
Figura 21- Caso 2: Processo de Compra 
Figura 22- Caso 3: Processo de Compra 
Otimização de um Relatório de Compras 
27 
Contabilização de Ganhos 
Independentemente do tipo de ganho, estes só podem ser considerados se o processo em 
análise estiver fechado e com a respetiva ordem de compra associada, quer este derive de uma 
ordem planeada ou de uma ordem pontual. Os diferentes tipos de ganhos estão caracterizados 
com detalhe na secção 4.5. 
Cancelamentos 
Para uma correta e eficiente análise dos resultados do departamento de compras, o sistema 
deverá permitir ao utilizador selecionar se pretende visualizar os processos no estado 
cancelado ou não.  
Por processo entende-se como sendo uma requisição (RC), um pedido de cotação (RFQ) ou 
uma ordem de compra (OC). 
Triangulação de Moedas 
Deve ser possível ao utilizador escolher a unidade monetária que pretende dentro de três 
opções: 
 Moeda do Processo;  
 Moeda Local do Fornecedor; 
 Moeda Europeia-Euros. 
 
4.2 Desenvolvimentos Adicionais Previstos 
Para uma correta e completa extração dos valores, são necessários dois desenvolvimentos 
adicionais no portal de compras da Efacec. 
Contratos Anuais 
O fluxo elaborado, através do software Bizagi Process Modeler, detalha os processos 
pretendidos para as compras ao abrigo de um contrato anual como se pode visualizar no 
Anexo A. 
Para que o fluxo seja possível existe a necessidade dos seguintes desenvolvimentos auxiliares 
no portal de compras- Efasst e no ERP-Infor LN®: 
1. Mecanismo que permita importar, para o portal de compras, o pedido de consulta 
(RFQ) e as respetivas cotações inseridas pelos fornecedores de forma automática (via 
ficheiro MS-Excel®); 
2. Classificar o RFQ como uma negociação do tipo anual; 
3. Adicionar campo “número do contrato” ERP- Infor LN® nos dados gerais do pedido 
de cotação (RFQ); 
4. Mecanismo que permita importar informação comercial existente no portal de 
compras-Efasst para o ERP- Infor LN® (Contratos/Livro de Preços Infor LN®) 
5. Aprovação automática da ordem de compra caso:  
a) O artigo da ordem planeada já tenha sido acordado ao abrigo de um pedido de 
cotação (RFQ) anual no portal de compras- Efasst e este já tenha sido aprovado. 
b) Preço e fornecedor da ordem de compra são iguais aos do contrato anual. 
Caso não reúna estas condições a ordem de compra terá de ser aprovada no sistema de 
aprovações de ordens de compra (AOC) de acordo com o procedimento normal. 
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A extração de ganhos de uma compra ao abrigo de um contrato anual, só deve ser feita após a 
emissão da ordem de compra e de acordo com os preços existentes no portal de compras- 
Efasst. (preço negociado, preço de referência e preço da 1ª melhor proposta). 
Introdução de Objetivos Anuais 
Deve ser previsto um desenvolvimento no Efasst, para que se seja possível introduzir os 
objetivos anuais de cada uma das divisões de negócio diretamente no portal de compras. Na 
Figura 23Figura 23, é proposto um o novo fluxo de introdução e validação dos objetivos. 
 
 
 
 
Relativamente ao fluxo atual, este tenta reduzir a probabilidade de erro na introdução dos 
dados e diminuir o trabalho administrativo da equipa de Data Management. Atualmente, este 
departamento recebe os objetivos anuais (ficheiros MS-Excel®) de todas as divisões de 
negócio e compila num único ficheiro. Nesse template, apresentado no Anexo B, o diretor da 
divisão de negócio tem de preencher os seguintes campos:  
 Volume de Vendas (K€),  
 Volume Total de Compras (K€) 
 Compras Negociadas com Ganhos (%) 
 Compras Negociadas sem Ganhos (%) 
 Compras não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos (%) 
 Volume de Compras com Orçamento ou Referência (%) 
 Ganhos de Orçamento (%) 
 Ganhos de Referência (%) 
 Impacto na Margem (%) 
 Esforço de Negociação (%).  
No template os valores absolutos das diferentes rubricas deverão ser calculados a partir do 
volume total de compras. 
O somatório de: Compras Negociadas com Ganhos (%), Compras Negociadas sem Ganhos 
(%), Compras não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos (%) tem de ser 
obrigatoriamente 100%. A rubrica Compras Sem Evidências de Negociação não faz sentido 
fazer parte deste template uma vez que o objetivo nesse campo é sempre zero.   
 
 
 
 
 
Figura 23- Introdução e validação dos objetivos 
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4.3 Caracterização das Compras 
Esta secção destina-se a caracterizar cada tipo de compra (ver Figura 24), de forma a facilitar 
a análise dos resultados e dos respetivos ganhos. Esta atribuição estará dividida, como está 
detalhado no Anexo C, em quatro rubricas: Compras Negociadas com Ganhos (negociações 
realizadas pelo departamento de compras mas também por departamentos externos a 
compras), Compras Negociadas sem Ganhos, Não Negociáveis por Compras & Procurement 
ou Acordos e Compras Sem Evidências de Negociação. A rubrica “Não Negociáveis por 
Compras & Procurement ou Acordos” é bastante importante pois analisa os processos onde o 
departamento de compras não conseguiu atuar, pois existem fornecedores que têm parcerias 
estratégicas ou acordos com a Efacec.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
-Volume total de compras O indicador que serve de base para todas as análises do relatório 
de compras é o Volume Total de Compras, que é extraído a partir do ERP- Infor LN®, 
somente são contabilizados os processos com ordem de compra. 
-Volume de compras negociadas Compras negociadas, com e sem ganhos, pelo 
departamento de compras ou departamentos externos a Compras & Procurement. (1)+(2) 
-Volume de compras negociadas com ganhos Compras negociadas com ganhos, gerais e 
anuais, independentemente de terem sido negociadas pelo departamento de compras ou por 
departamentos externos a compras. (1.1) + (1.2) 
4.3.1 Compras Negociadas com Ganhos- Departamento de Compras 
Esta situação refere-se a compras negociadas pelo departamento de compras com algum tipo 
de ganhos contabilizados (ganhos de orçamento, ganhos de referência ou esforço de 
negociação). De seguida estão apresentados os quatro casos possíveis (ver Figuras 25, 26, 27 
e 28) referentes a esta rubrica. 
Caso 1 
 
 
 
 
Figura 24- Diferentes tipos de compras 
Figura 25- Caso 1: Negociadas com Ganhos 
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Este caso é referente a um processo de compra pontual, porém não existe uma requisição via 
Efasst. Contudo é efetuado um pedido de cotação aos fornecedores, o que dá origem a algum 
tipo de ganhos.  
 
Caso 2 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. Consequentemente é efetuado um pedido de 
cotação aos fornecedores e este origina algum tipo de ganhos. 
 
Caso 3 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. Porém este já foi negociado pelo requisitante e 
obteve algum tipo de ganhos. O departamento de compras efetua uma nova consulta ao 
mercado e obtém algum tipo de ganhos. Os ganhos declarados na requisição foram inferiores 
aos ganhos declarados no pedido de cotação. 
 
Caso 4 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. Porém este já foi negociado pelo requisitante mas 
não obteve qualquer tipo de ganhos. O departamento de compras efetua um pedido de cotação 
aos fornecedores e obtém algum tipo de ganhos. 
Por exemplo, na unidade de negócio Engenharia, o engenheiro responsável pelo projeto faz a 
requisição de um determinado produto. De seguida, o comprador encarregue dessa requisição 
efetua um pedido de cotação aos fornecedores. Por fim, o pedido de cotação é adjudicado a 
um fornecedor, com algum tipo de ganhos (Caso 2). 
4.3.2 Compras Negociadas com Ganhos- Departamentos Externos a Compras 
Esta situação refere-se a compras negociadas por departamentos externos a compras com 
algum tipo de ganho contabilizados (esforço de negociação, ganho de referência ou ganho de 
orçamento). De seguida, estão apresentados os dois casos possíveis (ver Figura 29 e 30) para 
esta rubrica. 
 
Figura 26- Caso 2: Negociadas com Ganhos 
Figura 27- Caso 3: Negociadas com Ganhos 
Figura 28- Caso 4: Negociadas com Ganhos 
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Caso 5 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. Porém este já foi negociado pelo requisitante e 
obteve algum tipo de ganhos. O departamento de compras efetua uma nova consulta ao 
mercado e obtém algum tipo de ganhos. Os ganhos declarados na requisição foram superiores 
aos ganhos declarados no pedido de cotação. 
 
Caso 6 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst, esta já foi negociada pelo requisitante e originou 
algum tipo de ganhos. O departamento de compras não efetuou um pedido de cotação aos 
fornecedores e converteu o processo em ordem de compra. 
Por exemplo, na unidade de negócio Engenharia, o engenheiro encarregue por um projeto faz 
uma requisição mas já negociou com o fornecedor e obteve algum tipo de ganhos. De seguida, 
o comprador responsável efetua um pedido de cotação e consequentemente obtém ganhos, 
mas inferiores aos atingidos pelo requisitante. (Caso 5) 
4.3.3 Compras Negociadas sem Ganhos 
Esta situação refere-se a compras negociadas mas sem qualquer tipo de ganhos (esforço de 
negociação, ganho de referência ou ganho de orçamento). Nos diagramas apresentados estão 
os dois casos possíveis de compras negociadas sem ganhos (ver Figuras 31 e 32). 
Caso 1 
 
 
 
 
Neste caso, o departamento de compras efetuou um pedido de cotação aos fornecedores. 
Contudo este não originou qualquer tipo de ganhos. O motivo de adjudicação a determinado 
fornecedor não foi “Acordo estratégico/Parceria”. 
 
 
 
 
 
 
Figura 29- Caso 5: Negociadas com Ganhos 
Figura 30- Caso 6: Negociadas com Ganhos 
Figura 31- Caso 1: Negociadas sem Ganhos 
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Caso 2 
 
 
 
 
Nesta situação, existe uma requisição via Efasst. O departamento de compras efetuou um 
pedido de cotação aos fornecedores. Porém este não originou qualquer tipo de ganhos. O 
motivo de adjudicação a determinado fornecedor não foi “Acordo estratégico/Parceria”. 
Por exemplo, no departamento de serviços administrativos, o colaborador faz uma requisição 
de canetas. De seguida, o comprador responsável pelo processo efetua um pedido de cotação, 
mas não obtém nenhum tipo de ganhos (ganhos de orçamento, ganhos de referência ou 
esforço de negociação). Por fim, um fornecedor é adjudicado e o motivo de adjudicação não é 
“Acordo”. (Caso 2) 
4.3.4 Compras Não Negociáveis por C&P ou Acordos 
Esta situação refere-se a compras não negociáveis pelo departamento de compras ou com 
motivo de adjudicação “Acordo”. Em baixo, estão os três casos possíveis para uma compra 
ser considerada não negociável pelo departamento de Compras & Procurement ou Acordo 
(ver Figuras 33, 34 e 35). 
Caso 1 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. O requisitante negociou mas não obteve qualquer 
tipo de ganhos. 
 
Caso 2 
 
 
 
 
 
Neste caso existe uma requisição via Efasst. Consequentemente o departamento de compras 
efetuou um pedido de cotação aos fornecedores, mas não obtive qualquer tipo de ganhos. O 
motivo de adjudicação foi “Acordo estratégico/Parceria”. 
 
 
 
 
 
Figura 33- Caso 1: Não Negociáveis por C&P ou Acordos 
Figura 34- Caso 2: Não Negociáveis por C&P ou Acordos 
Figura 32- Caso 2: Negociadas sem Ganhos 
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Caso 3 
 
 
 
 
Neste caso o departamento de compras efetuou um pedido de cotação aos fornecedores, 
porém não obteve qualquer tipo de ganhos. O motivo de adjudicação a determinado 
fornecedor foi “Acordo estratégico/Parceria”. 
Por exemplo, na unidade de negócio Ambiente, o colaborador faz uma requisição de bombas 
de água. De seguida, o comprador responsável pelo processo efetua um pedido de cotação, 
mas não obtém nenhum tipo de ganhos (ganhos de orçamento, ganhos de referência ou 
esforço de negociação). Por fim, um fornecedor é adjudicado e o motivo de adjudicação é 
“Acordo” (Caso 2). Se o motivo de adjudicação não fosse “Acordo”, este processo entrava na 
rubrica- Compras Negociadas sem Ganhos. 
4.3.5 Compras Sem Evidências de Negociação 
As compras sem evidências de negociação, são compras que não se identificam com 
nenhumas das rubricas caracterizadas em cima. O valor apresentado por esta rubrica será 
residual e tem como objetivo acertar o valor do somatório das quatro rubricas de compras com 
o volume total de compras. A fórmula (4,1) apresenta o cálculo para as compras sem 
evidências de negociação. 
CSEN = VTC - CNcG - CNsG - CNNA                  (4,1) 
Onde:  
CSEN, são as compras sem evidências de negociação 
VTC, é o volume total de compras 
CNcG, são as compras negociadas com ganhos 
CNsG, são as compras negociadas sem ganhos, e 
CNNA, são as compras não negociáveis por C&P ou acordos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 35- Caso 3: Não Negociáveis por C&P ou Acordos 
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4.4 Caracterização dos Preços 
Nesta secção, o principal objetivo é identificar os diferentes tipos de preços existentes num 
processo (ver Figura 36) que irão servir de ponto de partida para o cálculo dos ganhos que 
será introduzido na secção 4.5. A informação referente aos preços de cada produto ou serviço 
será extraída do portal de compras- Efasst, uma vez que se trata de dados de negociação. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Preço Negociado (1) 
Preço unitário final cotado pelo fornecedor adjudicado relativamente a um produto ou serviço. 
Preço de Referência (2) 
Preço unitário de referência dos artigos da sugestão de adjudicação. O preço de referência 
poderá ser obtido através dos seguintes critérios: 
- Preço da última ordem de compra para o código de artigo em questão  
- Preço ativo do artigo, existente no livro de preços ou contrato Infor LN® 
- Preço médio do artigo no livro de preços (caso a unidade de negócio utilizar preços 
por intervalos de quantidade. Ex: 0- 100 unidades -> 3€; 100-1000 unidades -> 2€) 
 
Para que a recolha dos preços de referência seja otimizada, será necessário desenvolver as 
seguintes funcionalidades no portal de compras- Efasst: 
1. Criar parâmetro na sessão de parametrização das companhias para associar um critério 
pré-estabelecido de importação de preço de referência; 
2. No momento de criação do pedido de cotação, o sistema deverá permitir ao comprador 
selecionar o tipo de critério para preenchimento do campo Preço de Referência 
existentes nas linhas do pedido de cotação (RFQ). 
Preço Orçamentado (3) 
Valor orçamentado em fase de proposta comercial ao cliente final ou budget para determinado 
produto/serviço contemplado em sede de orçamento de uma divisão de negócio/divisão 
corporativa. Preço orçamentado unitário das linhas da sugestão de adjudicação (ou preço total 
orçamentado do cabeçalho caso não esteja preenchido as linhas e exista uma única solução de 
adjudicação.) 
 
Figura 36- Diferentes tipos de preços 
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Preço 1ª Melhor Proposta (4) 
Melhor preço total da primeira revisão de cotações desde que esta seja válida, isto é que 
cumpra com as especificações técnicas pretendidas pelo cliente interno (requisitante). 
Preço Potencial Alternativo (5) 
Preço total cotado mais baixo, que não tenha sido adjudicado e cuja justificação de não-
adjudicação seja "Alternativa não viável". Por exemplo: data de entrega do artigo bastante 
diferente da data pretendida pelo requisitante ou condições de pagamento não aceites pela 
Efacec. 
4.5 Caracterização dos Ganhos 
Nesta secção serão caracterizados os diferentes tipos de ganhos visados na introdução (ver 
Figura 37) que são fundamentais para a elaboração do relatório de compras. Estes valores 
servirão para avaliar o departamento de compras e quantificar, em absoluto e percentual, o 
valor poupado. Os resultados dos diferentes tipos de ganhos derivam de fórmulas que utilizam 
valores relativos ao processo de negociação, logo são extraídos do portal de compras do 
Grupo Efacec. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Esforço de Negociação (1) 
Este indicador mede a performance do comprador e é o resultado da diferença entre o Preço 
Negociado final com o Preço da 1ª Melhor Proposta. O esforço de negociação quantifica a 
redução do preço final relativamente ao melhor preço apresentado na primeira ronda de 
pedido de cotação. 
Este valor é sempre não negativo, uma vez que o objetivo de uma negociação nunca é 
aumentar o preço cotado inicialmente mas sim baixá-lo. Em baixo, estão apresentadas as 
fórmulas para o cálculo do esforço de negociação de um processo (4,2), do total (4,3) e do 
valor percentual total (4,4). 
 
 
 
 
 
 
Figura 37- Diferentes tipos de ganhos 
Otimização de um Relatório de Compras 
36 
EN = PN – PMP     (4,2) 
ENT = ∑ EN      (4,3) 
ENT (%) = ENT / VCN    (4,4) 
 
Onde: 
EN, é o esforço de negociação 
PN, é o preço negociado 
PMP, é o preço da 1ª melhor proposta 
ENT, é o esforço de negociação total, e 
VCN, é o volume de compras negociáveis 
 
O Volume de Compras Negociáveis é o somatório das Compras Negociadas com ganhos, das 
Compras Negociadas sem Ganhos e das Compras Sem Evidências de Negociação, como se 
pode visualizar na fórmula apresentada (4,5). 
VCN = CNcG + CNsG + CSEN   (4,5) 
 
Onde: 
VCN, é o volume de compras negociáveis 
CNcG, são as compras negociadas com ganhos 
CNsG, são as compras negociadas sem ganhos, e 
CSEN, são as compras sem evidências de negociação 
 
Ganhos de Referência (2) 
Este indicador faz um paralelismo com o preço praticado na última compra de um 
determinado bem ou serviço, é o resultado da diferença entre o Preço Negociado final e o 
Preço de Referência. Os Ganhos de Referência podem ser positivos ou negativos. Em baixo, 
encontram-se as fórmulas para calcular o ganho de referência de um processo (4,6), o total 
(4,7) e o valor percentual total (4,8). 
GR = PN – PR     (4,6) 
GRT = ∑ GR        (4,7) 
GRT (%) = GRT / VTC    (4,8) 
 
Onde: 
GR, são os ganhos de referência 
PN, é o preço negociado 
PR, é o preço de referência 
GRT, é o ganho de referência total, e 
VTC, é o volume total de compras 
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Ganhos de Orçamento (3) 
Os ganhos de orçamento são calculados a partir da diferença entre o Preço Negociado final e 
o Preço Orçamentado. Este indicador pode ser, tal como os ganhos de referência, positivo ou 
negativo. Em baixo, estão as fórmulas para o cálculo do ganho de orçamento de um processo 
(4,9), do total (4,10) e do valor percentual total (4,11). 
GO = PN – PO     (4,9) 
GOT = ∑ GO      (4,10) 
GOT (%) = GOT / VTC    (4,11) 
 
Onde: 
GO, são os ganhos de orçamento 
PN, é o preço negociado 
PO, é o preço orçamentado 
GOT, é o ganho de orçamento total, e 
VTC, é o volume total de compras 
 
Impacto na Margem (4) 
Este indicador é a combinação de dois ganhos apresentados em cima, ganhos de referência e 
ganhos de orçamento.  
Para o cálculo do Impacto na Margem atribui-se mais valor ao Preço Orçamentado e 
consequentemente aos Ganhos de Orçamento, pois o Preço de Referência pode ser bastante 
influenciado por fatores externos, tais como a instabilidade de produtos cotados em bolsa ou 
alteração dos preços por parte de um fornecedor quando não existe outra alternativa para um 
determinado produto ou serviço. Dando maior grau de importância ao ganho de orçamento, 
sempre que este existir será ele o contabilizado para o cálculo do Impacto na Margem, caso 
contrário utiliza-se o ganho de referência.  
Por exemplo, na compra de um par de sapatos o preço negociado foi de 150€, o preço de 
referência foi de 200€ e o preço orçamentado foi de 175€. Neste caso o impacto na margem é 
igual ao ganho de orçamento (25€), pois este tem maior importância que o ganho de 
referência. 
De seguida, encontram-se as fórmulas para o cálculo do Impacto na Margem de um processo 
(4,12), do total (4,13) e do valor percentual total (4,14). 
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IM = GO caso exista preço orçamentado   (4,12) 
IM = GR caso não exista preço de orçamentado  (4,12) 
IMT = ∑ IM      (4,13) 
IMT (%) = IMT / VTC    (4,14) 
 
Onde: 
IM, é o impacto na margem 
GO, são os ganhos de orçamento 
GR, são os ganhos de referência 
IMT, é o impacto na margem total, e 
VTC, é o volume total de compras 
 
Ganhos Potenciais (5) 
Os Ganhos Potenciais ilustram o que o Grupo Efacec podia ter poupado se a compra de um 
determinado produto ou serviço fosse viável. Apresentam-se em seguida alguns exemplos de 
compras não viáveis: 
 Produto/Serviço não aceites pelo cliente; 
 Não cumpre o prazo de entrega; 
 Fornecedor único aceite pelo cliente; 
 Não aprovado pelo Departamento técnico 
Este indicador é calculado a partir da diferença entre o Preço Negociado final e o Preço 
Potencial Alternativo. De seguida, apresenta-se a fórmula para o cálculo deste indicador em 
um processo (4,15), o total (4,16) e o valor percentual total (4,17). 
GP = PN – PPA       (4,15) 
GPT = ∑ GP      (4,16) 
GPT (%) = GPT / VTC    (4,17) 
Onde: 
GP, são os ganhos potenciais 
PN, é o preço negociado 
PPA, é o preço potencial alternativo 
GPT, é o ganho potencial total, e 
VTC, é o volume total de compras 
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4.6 Caracterização dos Tempos de Processamento 
Nesta secção serão apresentados e caracterizados os tempos e datas importantes, de forma a 
analisar a performance dos compradores e dos fornecedores. 
4.6.1 Datas 
Em baixo estão designadas e caracterizadas as diferentes datas que servirão de base para os 
cálculos dos tempos de processamento. Estes indicadores vão ser úteis para medir e avaliar os 
processos de compras do Grupo Efacec. 
Data de Chegada da Requisição no Departamento de Compras 
Data de chegada da requisição no Departamento de Compras, se a requisição for introduzida 
pelo portal de compras- Efasst (negociação geral). No caso de se tratar de uma ordem 
planeada é quando esta passa ao estado "Firmemente Planeada" no ERP- Infor LN® 
(negociação anual). 
Data de Aprovação da Ordem de Compra em AOC 
Data em que a ordem de compra é aprovada no sistema de aprovações do Grupo Efacec 
(AOC), informação retirada desse mesmo sistema. 
Data de Envio da Ordem de Compra para AOC 
Data em que os compradores enviam a ordem de compra para ser aprovada no sistema de 
aprovações do Grupo Efacec (AOC), data extraída desse mesmo sistema. 
Data Pretendida de Entrega pelo Requisitante 
Data pretendida pelo requisitante para entrega dos materiais ou serviços. Se for uma 
negociação pontual e efetuada a partir do portal de compras- Efasst, esta informação obtém-se 
através do campo "Data de Entrega" na requisição (RC). Se for uma negociação anual esta 
informação está presente no campo "Data de Entrega da Ordem Planeada" no ERP- Infor 
LN®. 
Data de Entrega de OC 
Data pretendida para a entrega dos materiais ou serviços, data retirada do ERP- Infor LN® 
(campo “Data de Entrega” da OC). Esta data poderá ser diferente da Data Pretendida de 
Entrega pelo Requisitante, pois poderão existir atrasos na negociação ou incapacidade do 
fornecedor entregar na data pretendida. 
Data Confirmada de OC pelo Fornecedor 
Data confirmada pelo fornecedor e contratualizada para a entrega dos materiais ou serviços, 
informação retirada do ERP- Infor LN® (campo “Data confirmada de recebimento” da OC) 
Data Real de Recebimento 
Data efetiva de recebimento do produto ou serviço contratado, informação extraída do ERP- 
Infor LN®. 
4.6.2 Tempos 
Os indicadores temporais que vão ser caracterizados nesta secção são resultado da conjugação 
de datas apresentadas em 4.6.1.. Estes indicadores servirão para analisar os tempos 
despendidos em fases chave do processo de compra. 
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Tempo de Adjudicação (com aprovação AOC) 
Este indicador mede, em dias, a duração desde que a requisição é enviada para o 
Departamento de Compras caso se trate de uma negociação pontual ou que o estado da ordem 
planeada passe a “firmemente planeada” até à data em que a ordem de compra foi aprovada 
no sistema de aprovações (AOC). Este é calculado pela seguinte fórmula (4,18). 
TA = DAAOC – DCR   (4,18) 
 
Onde: 
TA, é o tempo de adjudicação 
DAAOC, é a data de aprovação de ordem de compra em AOC, e 
DCR, é a data de chegada da requisição no departamento de compras 
Tempo de Aprovação AOC 
De forma a avaliar o processo de aprovações das ordens de compra, surgiu a necessidade de 
criar este indicador. Este mede, em dias, a duração desde que a ordem de compra é enviada 
para o sistema de aprovações (AOC) até estar aprovada. Este é calculado pela seguinte 
fórmula (4,19). 
TAAOC = DAAOC – DEAOC  (4,19) 
 
Onde: 
TAAOC, é o tempo de aprovação AOC 
DAAOC, é a data de aprovação de ordem de compra em AOC, e 
DEAOC, é a data de envio da ordem de compra para AOC 
Tempo de Emissão da Ordem de Compra (sem tempo aprovação AOC) 
Este indicador mede, em dias, a duração desde que a requisição é enviada para o 
Departamento de Compras caso se trate de uma negociação pontual ou que o estado da ordem 
planeada passe a “firmemente planeada” até à data em que a ordem de compra é enviada para 
o sistema de aprovações (AOC). Este é calculado pela seguinte fórmula (4,20) 
TEOC = DEAOC – DCR   (4,20) 
 
Onde: 
TEOC, é o tempo de emissão da ordem de compra 
DEAOC, é a data de envio da ordem de compra para AOC, e 
DCR, é a data de chegada da requisição no departamento de compras 
Tempo Total de Fornecimento 
Este indicador mede, em dias, a duração desde que a requisição é enviada para o 
Departamento de Compras caso se trate de uma negociação pontual ou que o estado da ordem 
planeada passe a “firmemente planeada” até à Data Real de Recebimento. Este é calculado 
pela seguinte fórmula (4,21). 
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TTF = DRR – DCR    (4,21) 
 
Onde: 
TTF, é o tempo total de fornecimento 
DRR, é a data real de recebimento, e 
DCR, é a data de chegada da requisição no departamento de compras 
 
Desvio Planeamento 
O indicador “Desvio Planeamento” mede, em dias, o desvio entre a data pretendida de entrega 
pelo requisitante e a data contratualizada com o fornecedor para a entrega dos produtos ou 
serviços. Este é calculado pela seguinte fórmula (4,22). 
DP = DCOC – DPER    (4,22) 
Onde: 
DP, é o desvio planeamento 
DCOC, é a data confirmada de OC, e 
DPER, é a data pretendida de entrega pelo requisitante 
Se o campo “Data Confirmada de OC” não estiver preenchido, o sistema utilizar a “Data de 
Entrega da OC” introduzida pelo comprador. A fórmula é a seguinte (4,23) 
DP = DEOC – DPER    (4,23) 
 
Onde: 
DP, é o desvio planeamento 
DEOC, é a data de entrega da OC, e 
DPER, é a data pretendida de entrega pelo requisitante 
Intervalo de Negociação 
O indicador Intervalo de Negociação mede, em dias, o tempo desde que a requisição é 
enviada para o Departamento de Compras caso se trate de uma negociação pontual ou que o 
estado da ordem planeada passe a “firmemente planeada” até à data pretendida de entrega 
pelo requisitante. 
Este indicador serve para uma análise complementar ao processo de negociação, isto é, para 
identificar o tempo que os compradores têm para efetuar o processo de negociação e seleção 
do fornecedor. Para calcular este indicador utiliza-se a seguinte fórmula (4,24). 
IN = DPER – DCR    (4,24) 
 
Onde: 
IN, é o intervalo de negociação 
DPER, é a data pretendida de entrega pelo requisitante, e 
DCR, é a data de chegada da requisição no departamento de compras 
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Incumprimento de Entrega pelo Fornecedor 
Este indicador tem como objetivo medir, em dias, o desvio entre a data contratualizada e a 
data efetiva de recebimento dos produtos ou serviços. Este é calculado pela seguinte fórmula 
(4,25) 
IEF = DRR – DCOC    (4,25) 
 
Onde: 
IEF, é o incumprimento de entrega pelo fornecedor 
DRR, é a data real de recebimento, e 
DCOC, é a data confirmada de OC 
Se o campo “Data Confirmada de OC” não estiver preenchido, o sistema utiliza a “Data de 
Entrega da OC” introduzida pelo comprador. Este é calculado pela seguinte fórmula (4,26) 
IEF = DRR – DEOC    (4,26) 
 
Onde: 
IEF, é o incumprimento de entrega pelo fornecedor 
DRR, é a data real de recebimento, e 
DCOC, é a data de entrega da OC 
Incumprimento Total de Entrega 
O indicador “Incumprimento Total de Entrega” tem como finalidade medir, em dias, o desvio 
entre a data pretendida de entrega pelo requisitante e a data efetiva de recebimento dos 
produtos e serviços. Este é calculado pela seguinte fórmula (4,27) 
ITE = DRR – DPER    (4,27) 
 
Onde: 
ITE, é o incumprimento total de entrega 
DRR, é a data real de recebimento, e 
DPER, é a data pretendida de entrega pelo requisitante 
4.7 Restantes Indicadores 
Nesta secção serão analisados os restantes indicadores ainda não mencionados nas secções 
anteriores e cujo nível de importância é menor. Os seguintes indicadores operacionais têm 
como principal objetivo medir o volume de trabalho administrativo da equipa de compras. 
Número de RFQ’s 
Número total de pedidos de cotação (RFQ) enviados a fornecedores. Informação extraída a 
partir do portal de compras- Efasst. 
 
Número de Ordens de Compra 
Número total de Ordens de compra (OC), são contabilizadas somente as ordens de compra 
fechadas. Informação extraída do ERP- Infor LN®. 
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Valor Médio das Ordens de Compra 
Valor médio de ordens de compra (OC’s) fechadas. Informação extraída do ERP- Infor LN®. 
A fórmula para calcular este indicador está apresentada em baixo. Divisão entre o valor total 
das ordens de compra pelo número de ordens de compra. Este é calculado pela seguinte 
fórmula (4,28). 
VMOC = ∑PN / NOC   (4,28) 
 
Onde: 
VMOC, é o valor médio das ordens de compra 
PN, é o preço negociado, e 
NOC, é o número de ordens de compra 
 
Número de Linhas 
Número total de linhas de ordens de compra (OC’s) fechadas. Informação contida no ERP- 
Infor LN®. 
 
Número de Fornecedores Consultados 
Número total de fornecedores consultados. Informação extraída a partir do portal de compras- 
Efasst. 
 
Número de Fornecedores Consultados- Sem Resposta 
Número total de fornecedores consultados que não responderam ao pedido de cotação 
efetuado pelo departamento de compras. Informação retirada a partir do Efasst. 
 
Número de Fornecedores Consultados- Resposta Parcial 
Número total de fornecedores consultados que responderam parcialmente ao pedido de 
cotação efetuado pelo departamento de compras. Esta informação é extraída do portal de 
compras- Efasst. 
 
Número Médio de Fornecedores Consultados por RFQ 
Valor médio de fornecedores consultados num pedido de cotação (RFQ) contabilizar somente 
os que estejam no estado fechado. Esta informação resulta de informações retiradas do portal 
de compras- Efasst e é calculado pela fórmula (4,29) apresentada. 
NFCRFQ = NFC / NRFQ   (4,29) 
 
Onde: 
NFCRFQ, é o número de fornecedores consultados por RFQ 
NFC, é o número de fornecedores consultados, e 
NRFQ, é o número de RFQ’s 
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Número Médio de Linhas por Ordem de Compra 
Número médio de linhas por ordem de compra (OC) contabilizar somente as que estejam no 
estado fechado. Informação contida no ERP- Infor LN®. Este é calculado pela seguinte 
fórmula (4,30). 
 
 
NMLOC = ∑NL / NOC   (4,30) 
 
Onde: 
NMLOC, é o número médio de linhas por ordem de compra 
NL, é o número de linhas, e 
NOC, é o número de ordens de compra 
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5 Novos Dashboards de Compras 
Para apresentar os resultados das compras de uma forma mais fácil e intuitiva, foram criados 
templates que resumem e comparam os resultados obtidos com os objetivos e períodos 
homólogos anteriores. Estes templates têm diferentes formatos, uma vez que são dirigidos 
para públicos de natureza bastante díspar. O template mais detalhado é o Template das 
Compras, onde existirá uma caracterização geral das compras, informação relativamente aos 
ganhos, tempos de processamento e resultados operacionais. 
No seguimento deste template, surgiu a necessidade de criar outro direcionado para os 
departamentos externos a compras. Este segundo template contém informação idêntica ao 
apresentado acima, mas não inclui os resultados operacionais uma vez que se concluiu que 
não seria indicado nem relevante para este público-alvo. 
De forma a analisar os processos não negociados pelo departamento de compras & 
procurement e os processos com ganhos potenciais tornou-se relevante a criação de um 
template sobre estes casos, denominado “Report Black&White”. De uma forma objetiva e 
clara, este relatório identifica a percentagem de ganhos que podiam ter sido acumulados pela 
empresa se a alternativa fosse viável mas também esclarece quais foram os motivos de 
adjudicação nos processos não negociáveis pelo departamento de compras. 
O departamento precisava também de um relatório dinâmico que de forma online, 
apresentasse informação sobre os processos em curso mas também sobre os ganhos obtidos, 
daí a criação do quarto e último template “Report OnTime” 
No momento de extração dos relatórios, existirá um template inicial onde o utilizador poderá 
escolher qual o tipo de report, a área de negócio e a unidade de negócio que pretende analisar. 
Este template deverá ser idêntico ao da Figura 38. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 38- Template Inicial 
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Após a escolha do relatório que pretende exportar o utilizador deverá pressionar o botão 
“Entrar” e automaticamente ser-lhe-á apresentado o template. 
Para uma análise mais detalhada dos ganhos do Grupo Efacec, é necessário um 
desenvolvimento na Global Purchase- MicroStrategy®, com o objetivo de caracterizar cada 
um dos processos. Terá de ser possível visualizar a partir da Global Purchase quatro folhas 
auxiliares, que irão servir de base para os templates referidos a cima. Serão desenvolvidas as 
seguintes folhas auxiliares: 
 Negociações Gerais 
 Negociações Anuais 
 Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos  
 Negociações Sem Ganhos 
5.1 Folhas Auxiliares 
5.1.1 Negociações Gerais 
A folha auxiliar Negociações Gerais (NG) deve conter informação detalhada de todos os 
processos pontuais (ver Figura 39), estes estarão divididos da seguinte forma: 
 
 
 
 
 
 
 
Caracterização Geral da Compra 
No campo da Caraterização Geral da Compra o ficheiro deverá conter as rubricas 
apresentadas na Figura 40. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Divisão Comprador
N.º de 
Ordem de 
Compra
Data de Chegada 
da Requisição no 
Dep. Compras
Data de 
Aprovação da 
OC em AOC
Data de Envio da 
OC para AOC
Data Real de 
Recebimento
Data de Entrega 
da OC
Data Confirmada 
de OC
Data Pretendida 
de Entrega
Código Art. Quantidade Descrição Nº de Linhas
N.º de 
Consultas 
Efect.
Nº de 
Consultas- 
Sem 
Resposta
Nº de 
Consultas- 
Resposta 
Parcial
Negociado por 
Compras S/N
Fornecedor
Cód. 
Fornecedor
Figura 39- Informação contida na folha auxiliar NG 
Figura 40- Rubricas da caraterização geral da compra NG 
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Destas rubricas, as extraídas do ERP-Infor LN® são: Divisão, Comprador, Nº de Ordem de 
Compra, Data Real de Recebimento, Data de Entrega da OC, Data Confirmada de OC. As 
retiradas do sistema de aprovação de ordens de compra (AOC) são: Data de Aprovação da OC 
em AOC e Data de Envio da OC para AOC. As restantes são extraídas do portal de compras. 
Preços 
O campo referente aos Preços está dividido em cinco rubricas diferentes, como está 
apresentado na Figura 41. 
 
Todas as rubricas apresentadas serão extraídas do portal de compras da Efacec, uma vez que 
estes dados são referentes à negociação. A especificação destes tipos de preços está na secção 
4.4 deste documento.  
A rubrica Preço Negociado Final é resultado do produto entre o Preço Negociado Unitário e a 
Quantidade. 
Ganhos 
As diferentes rubricas de ganhos, apresentadas na Figura 42, calculam-se através dos preços 
apresentados e derivam de cálculos mencionados na secção 4.5. 
 
Os valores das rubricas de ganhos apresentadas na Figura 42, são referentes a valores globais 
e não a valores unitários. Por exemplo, para calcular o esforço de negociação tem que se 
subtrair o preço da 1ª melhor proposta pelo preço negociado unitário e multiplicar pela 
quantidade. 
Notas 
Neste campo terão de existir duas rubricas diferentes: Indicações de dados fornecimento 
alternativo e Motivo de adjudicação. Ambas as informações irão ser extraídas do Efasst, 
servirão para o utilizador entender melhor o processo em análise.  
Projeto 
No campo Projeto, existirão somente duas rubricas, uma com o código do projeto e outra com 
a descrição do mesmo, caso exista projeto. Esta informação será extraída do Efasst. 
Preço Negociado 
Final
Preço Negociado 
(Unit.)
Preço 1ª Melhor 
Proposta (Unit.)
Preço de 
Referência 
(Unit.)
Preço
Orçamento 
(Unit.)
Preço 
Potencial 
Alternativo 
(Unit.)
Esforço de 
Negociação
Ganho de 
Referência
Ganho de 
Orçamento
Impacto na 
Margem
Ganho 
Potencial
Esforço de 
Negociação (%)
Ganho de 
Referência (%)
Ganho de 
Orçamento 
(%)
Impacto na 
Margem (%)
Ganho 
Potencial (%)
Figura 41- Rubrica dos preços NG 
Figura 42- Rubrica dos ganhos NG 
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Tempos 
Nesta secção, as sete rubricas apresentadas na Figura 43 serão calculadas pelas fórmulas 
apresentadas em 4.6.2.. 
  
 
 
 
 
 
 
 
Para calcular estas rubricas é necessário utilizar as datas mencionadas na secção 
“Caraterização Geral da Compra”. 
5.1.2 Negociações Anuais 
Na folha referente às Negociações Anuais (NA) deverá conter as seguintes informações, 
apresentadas na Figura 44. 
 
 
 
 
 
 
 
Caracterização Geral da Compra 
Nesta secção irão estar presentes elementos que caracterizam cada processo, tais como: 
Divisão, Comprador, Validade do Acordo, Fornecedor, Código do Fornecedor, Código Infor 
LN Artigo, Código RFQ anual, Descrição do Artigo, Número de Linhas, Número de 
Consultas Efetuadas, Negociado por Compras S/N, Data de Chegada da requisição no 
Departamento de Compras, Data de Aprovação da OC em AOC e Data de Envio da OC para 
AOC.  
Destas rubricas, serão extraídas do ERP Infor LN®: a Divisão, o Comprador, a Validade do 
Acordo, Código Infor LN Artigo e Data de Chegada da requisição no Departamento de 
Compras. As rubricas: Data de Aprovação da OC em AOC e Data de Envio da OC para AOC 
serão extraídas do sistema de aprovação de ordens de compra (AOC). As restantes serão 
extraídos do portal de compras da Efacec. 
Preços 
As rubricas dos vários tipos de preços presentes nesta secção, são semelhantes às 
identificados na folha auxiliar “Negociações Gerais”, tal como está apresentado na Figura 45. 
 
 
Tempo Total de 
Fornecimento
Intervalo de 
Negociação
Incumprimento 
de Entrega pelo 
Fornecedor
Incumprimento 
Total de Entrega
Tempo de 
Adjudicação
Desvio 
Planeamento
Tempo 
Aprovação 
AOC
Figura 43- Rubricas dos tempos NG 
Figura 44- Informação contida na folha auxiliar NA 
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Os preços identificados são elementos do processo de negociação, logo são extraídos do 
portal de compras- Efasst. 
Quantidade Mensal 
Nesta secção existe uma rubrica para cada um dos meses de forma a ser introduzido a 
quantidade consumida de determinado produto, é a partir deste valor que se calcula o 
montante a pagar ao fornecedor. Esta informação é extraída do ERP-Infor LN®. 
Consumos Year to Date 
Esta secção tem duas rubricas distintas: 
 Quantidade acumulada: Somatório dos consumos mensais de um determinado 
produto. 
 Valor acumulado: Produto da quantidade acumulada com o preço negociado de um 
determinado produto. 
Ganhos 
Nesta secção estão identificados as diferentes rubricas de ganhos (ver Figura 46), as primeiras 
rubricas são valores absolutos e as seguintes valores percentuais. Todos os valores são 
calculados através das fórmulas apresentadas na secção 4.5.  
 
 
 
 
 
Os valores das rubricas de ganhos apresentadas a cima, são referentes a valores globais e não 
a unitários. Por exemplo, para calcular o esforço de negociação tem que se subtrair o preço da 
1ª melhor proposta unitário pelo preço negociado unitário e multiplicar pela quantidade 
acumulado. 
Notas 
Nesta secção existem duas rubricas diferentes: Indicações de dados fornecimento alternativo e 
Motivo de adjudicação. Ambas as informações irão ser extraídas do Efasst, servirão para o 
utilizador entender melhor o processo em análise. 
Projeto 
A secção Projeto terá duas rubricas: código do projeto e descrição do projeto. Esta informação 
será extraída do portal de compras. 
 
Preço 
Negociado 
(Unit.)
Preço 1ª Melhor 
Proposta (Unit.)
Preço de 
Referência 
(Unit.)
Preço de
Orçamento 
(Unit.)
Preço 
Alternativo 
(Unit.)
Esforço de 
Negociação
Ganho de 
Referência
Ganho de 
Orçamento
Impacto na 
Margem
Ganho 
Potencial
Esforço de 
Negociação (%)
Ganho de 
Referência (%)
Ganho de 
Orçamento 
(%)
Impacto na 
Margem (%)
Ganho 
Potencial (%)
Figura 45- Rubricas dos preços NA 
Figura 46- Rubricas dos ganhos NA 
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Tempos 
 As rubricas presentes nesta secção são idênticas às apresentadas na folha auxiliar 
Negociações Gerais, tal como se verifica na Figura 47. 
 
Uma vez que em cada ordem de compra anual, cada linha, existirão várias ordens planeadas o 
valor dos tempos de processamento terão de ser valores médios, assim contabiliza-se todos os 
processos de fornecimento. 
5.1.3 Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos e Negociações 
sem Ganhos 
As folhas auxiliares referentes a Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos e 
Negociações sem Ganhos têm as mesmas seções e as respetivas rubricas que as Negociações 
Gerais. Estas estão divididas em: 
 Caracterização Geral da Compra 
 Preços 
 Ganhos 
 Notas 
 Projeto 
 Tempos 
5.2 Template Report Compras 
De forma a atingir os valores apresentados no template das compras, que está apresentado no 
Anexo D, é necessário conjugar valores de cada uma das folhas auxiliares bem como de dados 
extraídos do portal de compras e do ERP-Infor LN®. Este template está divido em: 
Caracterização das compras, Esforço de Negociação, Impacto na Margem, Tempos de 
Processamento e Resultados Operacionais. 
Através de quatro filtros existentes, apresentados na Figura 48, nas seções Esforço de 
Negociação e Impacto na Margem o utilizador deve ter a possibilidade de escolher qual a 
Área de Negocio, Unidade de Negócio, Divisão de Negócio e Unidade de Mercado que 
pretende analisar e o template irá atualizar automaticamente a informação sem ter a 
necessidade de a voltar a selecionar no template inicial. 
 
 
Tempo Total de 
Fornecimento
Intervalo de 
Negociação
Incumprimento 
de Entrega pelo 
Fornecedor
Incumprimento 
Total de Entrega
Tempo de 
Adjudicação
Desvio 
Planeamento
Tempo 
Aprovação 
AOC
Figura 47- Rubricas dos tempos NA 
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Caracterização das Compras 
No template a parte referente a “Caraterização das Compras” contempla os campos 
apresentados nas Figuras 49 e 50. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Os dados referentes aos objetivos são extraídos diretamente do Efasst, como está descrito na 
secção 4.2 deste mesmo documento. 
Relativamente aos volumes realizados acumulados: 
 Volume Total de Compras com OC: extração do ERP-Infor LN® 
 Compras Negociadas c/Ganhos: Somatório da rubrica “Preço Negociado Final” da 
folha auxiliar- Negociações Gerais, juntamente com, somatório da rubrica “Valor 
Acumulado” da folha auxiliar- Negociações Anuais 
o Compras: Somatório da rubrica “Preço Negociado Final” da folha auxiliar-
Negociações Gerais somente as que têm “Sim” na rubrica “Negociado por 
Compras S/N”, juntamente com, somatório da rubrica “Valor Acumulado” da 
folha auxiliar- Negociações Anuais somente as que têm “Sim” na rubrica 
“Negociado por Compras S/N” 
o Não Compras: Somatório da rubrica “Preço Negociado Final” da folha 
auxiliar- Negociações Gerais somente as que têm “Não” na rubrica 
“Negociado por Compras S/N”, juntamente com, somatório da rubrica “Valor 
Acumulado” da folha auxiliar- Negociações Anuais somente as que têm “Não” 
na rubrica “Negociado por Compras S/N” 
 Compras Negociadas s/Ganhos: Somatório da rubrica “Preço Negociado Final” da 
folha auxiliar- Negociações Sem Ganhos 
Figura 48- Filtros dashboards 
Figura 49- Report Compras Caraterização das Compras 1 
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 Compras Não Negociáveis ou Acordos: Somatório da rubrica “Preço Negociado 
Final” da folha auxiliar- Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos. 
 Sem Evidências de Negociação: Valor Residual entre o “Volume Total de Compras 
com OC” e os restantes volumes mencionado a cima. 
 Compras Negociáveis: Soma dos campos “Compras Negociadas c/Ganhos”, 
“Compras Negociadas s/Ganhos” e “Sem Evidências de Negociação” 
 Compras com Orçamento ou Referência: Somatório da rubrica “Preço Negociado 
Final” das folhas auxiliares- Negociações Gerais, Negociações Sem Ganhos e Não 
Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos somente as que têm valor na 
rubrica “Preço de Referência” ou na rubrica “Preço Orçamentado”, juntamente com, 
somatório da rubrica “Valor Acumulado” da folha auxiliar-Negociações Anuais 
somente as que têm valor na rubrica “Preço de Referência” ou na rubrica “Preço 
Orçamentado”. 
Na Figura 50, os dados do primeiro gráfico são extraídos da seguinte forma: 
 Compras Realizadas: Os valores do ano em análise são extraídos do ERP-Infor LN®, 
os valores dos anos anteriores vêm do sistema MicroStrategy® 
 Vendas Realizadas: Estes valores são extraídos do ERP-Infor LN® 
 Compras vs Vendas: É a divisão das Compras Realizadas pelas Vendas Realizadas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
O velocímetro apresentado na Figura 50, mede se os objetivos foram atingidos (campo verde), 
perto de serem alcançados (campo amarelo) ou se ficaram aquém das expectativas (campo 
vermelho). O valor percentual (Taxa de Cumprimento) é calculado pela fórmula (5,1) 
apresentada. 
 
 
Figura 50- Report Compras Caraterização das Compras 2 
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TC = (VCR – VOA) / VOA   (5,1) 
 
Onde: 
TC, é a taxa de cumprimento 
VCR, é o volume compras realizado, e 
VOA, é o volume objetivo atual 
O último gráfico é um resumo do volume total de compras distribuído de acordo com o 
critério escolhido: Área de Negócio, Unidade de Negócio ou Divisão de Negócio. 
 
Esforço de Negociação 
O campo Esforço de Negociação do dashboard de compras contempla os seguintes dados, 
apresentados na Figura 51. 
 
Relativamente ao primeiro gráfico, a extração da informação é feita da seguinte forma: 
 Esforço de Negociação: Somatório da rubrica “Esforço de Negociação” das folhas 
auxiliares: Negociações Gerais e Negociações Anuais. 
Figura 51- Report Compras Esforço de Negociação 
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 Volume de Compras Negociáveis: Valor obtido a partir da secção “Caracterização 
das Compras”. 
 Esforço de Negociação (%): Divisão entre do Esforço de Negociação pelo Volume 
de Compras Negociáveis 
O velocímetro apresentado na figura mede se os objetivos foram atingidos (campo verde), 
perto de serem alcançados (campo amarelo) ou se ficaram aquém das expectativas (campo 
vermelho). O valor do objetivo é extraído do portal de compras e o cálculo da taxa de 
cumprimento é feito com a mesma fórmula que foi apresentada na secção “Caracterização das 
Compras”. 
O último gráfico é um resumo do esforço de negociação distribuído de acordo com o critério 
escolhido: Área de Negócio, Unidade de Negócio ou Divisão de Negócio. Esta informação é 
ordenada de acordo com a rubrica “Divisão” apresentada na secção Caraterização da Compra 
em cada uma das folhas auxiliares. 
Impacto na Margem 
Neste novo template a secção referente ao Impacto na Margem terá o seguinte formato, 
apresentado na Figura 52. 
Os valos apresentados no primeiro gráfico, são extraídos da seguinte forma: 
 Impacto na Margem + : Somatório da rubrica “Impacto na Margem” das folhas 
auxiliares Negociações Gerais e Negociações Anuais, somente os valores positivos. 
 Impacto na Margem - : Somatório da rubrica “Impacto na Margem” das folhas 
auxiliares Negociações Gerais e Negociações Anuais, somente os valores negativos. 
 Impacto na Margem (Saldo): Diferença entre Impacto na Margem +  e Impacto na 
Margem - . 
Figura 52- Report Compras Impacto na Margem 
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O valor Impacto na Margem vs Total de Compras é a divisão do Impacto na Margem em 
valor absoluto pelo Volume Total de Compras. 
O último gráfico é um resumo do impacto na margem distribuído de acordo com o critério 
escolhido: Área de Negócio, Unidade de Negócio ou Divisão de Negócio. Esta informação é 
ordenada de acordo com a rubrica “Divisão” apresentada na secção Caraterização da Compra 
em cada uma das folhas auxiliares. 
O Impacto na margem é a conjugação de dois indicadores: Ganhos de Referência e Ganhos de 
Orçamento, visto que foi necessário introduzir uma pequena secção que ilustre esses 
resultados, tal como está apresentado na Figura 53. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Os valores apresentados em cima são extraídos da seguinte forma: 
 Objetivo Anual: Independentemente do indicador, a informação referente a objetivos 
é sempre extraída do portal de compras. 
 Ganhos de Orçamento: Somatório da rubrica “Ganhos de Orçamento” das folhas 
auxiliares Negociações Gerais e Negociações Anuais. 
 Ganhos de Referência: Somatório da rubrica “Ganhos de Referência” das folhas 
auxiliares Negociações Gerais e Negociações Anuais. 
Os velocímetros apresentados medem a taxa de cumprimento entre o realizado acumulado e o 
objetivo anual, a partir da fórmula (5,1) apresentada na secção “Caracterização das Compras”. 
Tempos de Processamento 
O novo template tem uma parte referente aos tempos de processamento das Áreas de 
Negócio/Unidades de Negócio/Divisão de Negócio de acordo com o critério de consolidação 
escolhido. Esta secção tem também como objetivo comparar os valores dos tempos de 
processamento com o esforço de negociação, como se pode visualizar na Figura 54. 
 
 
 
 
 
Figura 53- Report Compras Ganhos de Orçamento e Referência 
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Os valores apresentados no gráfico em cima, são extraídos da seguinte forma: 
 Tempo de Adjudicação: Média dos valores apresentados na rubrica “Tempo de 
Adjudicação” das quatro folhas auxiliares. 
 Desvio Planeamento: Média dos valores apresentados na rubrica “Desvio 
Planeamento” das quatro folhas auxiliares. 
 Intervalo de Negociação: Média dos valores apresentados na rubrica “Intervalo de 
Negociação” das quatro folhas auxiliares 
 Tempo Aprovação AOC: Média dos valores apresentados na rubrica “Tempo 
Aprovação AOC” das quatro folhas auxiliares. 
 Esforço de Negociação: Valores extraídos de secção mencionada anteriormente 
“Esforço de Negociação” 
Resultados Operacionais 
Relativamente aos resultados operacionais, no novo template estes valores estão apresentados 
da seguinte forma (ver Figura 55). 
Figura 54- Report Compras Tempos de Processamento 
Figura 55- Report Compras Resultados Operacionais 
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Relativamente aos gráficos apresentados, a informação contida é extraída das folhas auxiliares 
da seguinte forma: 
 Número de RFQ’s: Número retirado a partir do Efasst, deve excluir RFQ’s 
cancelados; 
 Nr Médio de Fornecedores Consultados por RFQ: Média dos valores apresentados 
na rubrica “Número de Consultas Efetuadas” nas quatro folhas auxiliares existentes; 
 Esforço de Negociação (K) / Número de Consultas: Divisão entre o valor absoluto 
do esforço de negociação e o Nr Médio de Fornecedores Consultados; 
 Número de OC’s: Número retirado do ERP-Infor LN®, excluindo ordens de compra 
canceladas; 
 Valor Médio de OC: Somatório da rubrica “Preço negociado final” e “Valor 
acumulado” nas folhas auxiliares a dividir pelo “Número de OC’s”; 
 Número médio de linhas por OC: Média dos valores apresentados na rubrica 
“Número de Linhas” nas quatro folhas auxiliares existentes. 
5.3 Template Report Executivo 
O relatório executivo (ver Anexo E) tem a finalidade de apresentar os resultados mas com 
menos detalhe do que o relatório direcionado para o departamento de compras, estando mais 
focado no volume total de compras e nos respetivos ganhos. A disposição das seções é 
bastante semelhante ao Report Compras, com duas exceções: 
1. Na secção “Caracterização das Compras”, este relatório não terá o quadro detalhado 
com os valores realizados e objetivos de cada uma das rubricas das compras 
2. Não existirá secção “Resultados Operacionais”, uma vez que para o público-alvo deste 
relatório essa informação não é relevante. 
A forma de extração dos dados é exatamente igual à usada no Report Compras. 
5.4 Template Report Black & White 
O relatório Black & White (ver Anexo F) tem como objetivos: apresentar os processos onde o 
Departamento de Compras podia ter alcançado maiores ganhos relativamente aos que 
conseguiu, mas também identificar os processos onde não conseguiu intervir. 
Este template estará dividido da seguinte forma: 
 Informação Geral 
 Top 10 Compras Não Negociáveis ou Acordos 
 Top 10 Ganhos Potenciais 
 
Informação Geral 
A secção “Informação Geral” irá ter fundamentalmente informações sobre o volume de 
compras não negociáveis, volume de compras sem ganhos, volume de compras sem 
evidências de negociação e ganhos potenciais. Na Figura 56 está a disposição desta secção do 
Report Black&White. 
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 Total de Compras: Valor extraído do ERP-Infor LN® 
 Potencial Alternativo: Somatório da rubrica “Ganhos Potenciais” das quatro folhas 
auxiliares mencionadas em cima. 
 Compras Não Negociáveis ou Acordos: Somatório da rubrica “Preço Negociado 
Final” da folha auxiliar Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos 
 Compras Não Negociáveis ou Acordos (%): Divisão da rubrica “Compras Não 
Negociáveis ou Acordos” pela “Total de Compras” 
 Top 10 Compras Não Negociáveis ou Acordos: A partir da folha auxiliar “Não 
Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos”, somar os 10 valores mais 
elevados da rubrica “Preço Negociado Final” 
 Top 10 Compras Não Negociáveis ou Acordos (%): Divisão da rubrica “Top 10 
Compras Não Negociáveis ou Acordos” pela “Compras Não Negociáveis ou Acordos” 
 Valor Médio de Compras Não Negociáveis ou Acordos: A partir da folha auxiliar 
“Não Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos”, calcular a média dos 
valores da rubrica “Preço Negociado Final” 
 Número de Processos Não Negociáveis ou Acordos: A partir da folha auxiliar “Não 
Negociáveis por Compras & Procurement ou Acordos”, count da rubrica “Nº de 
Ordem de Compra” 
 Compras Negociadas S/Ganhos: Somatório dos valores da rubrica “Preço 
Negociado” somente de folha auxiliar “Negociadas S/Ganhos” 
 Sem Evidências de Negociação: Valor Residual entre o “Volume Total de Compras 
com OC” e os restantes volumes: Negociadas c/Ganhos, Negociadas s/Ganhos e Não 
Negociáveis ou Acordos. 
 
 
 
 
 
 
Figura 56- Report Black & White Informação Geral 
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Top 10 Compras Não Negociáveis ou Acordos 
Nesta secção estão apresentadas as compras não negociáveis ou acordos com maior valor, 
estas estão organizadas por ordem decrescente de Valor Negociado Final. A informação estará 
organizada como se constata na Figura 57Figura 57. 
 
A informação da tabela é totalmente extraída da folha auxiliar “Não Negociáveis por Compras 
& Procurement ou Acordos”. 
Top 10 Ganhos Potenciais 
Na secção “Top 10 Ganhos Potenciais” estão apresentadas as dez compras com maiores 
valores de ganhos potenciais, organizados por ordem decrescente. A tabela estará organizada 
de forma similar à Figura 58.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A informação presente nesta tabela é obtida a partir das quatro folhas auxiliares. 
 
Figura 57- Report Black & White Top 10 Não Negociáveis 
Figura 58- Report Black & White Top 10 Ganhos Potenciais 
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5.5 Template OnTime 
O Report OnTime (ver Anexo G) tem como objetivo mostrar os resultados on-time da equipa 
de compras, mas também para ajudar os compradores durante o processo de negociação. Este 
template estará dividido da seguinte forma: 
 Processos em Curso; 
 Total Volume de Compras;  
 Total Ganhos;  
 Top 5 Valor Negociado; 
 Top 5 Compradores. 
Processos em Curso 
Nesta secção serão apresentados os cinco processos em curso com maior preço orçamentado 
(ver Figura 59). Caso existam dois processos com o mesmo preço orçamentado, o critério de 
desempate é o preço de referência. O raciocínio é semelhante ao do cálculo do indicador 
“Impacto na Margem”.  
 
 
 
 
 
 
A coluna “Fornecedor consultado transversal”, da Figura 59, tem como objetivo mostrar ao 
comprador que o fornecedor/parceiro da linha em questão tem um processo em curso com 
outra unidade de negócio. Esta informação é bastante vantajosa para o comprador pois poderá 
pressionar o fornecedor e assim garantir um melhor negócio para a Efacec. Se existir algum 
valor na coluna “Fornecedor consultado transversal”, irá ser criada uma tabela (Figura 61), 
com a informação referente ao número do pedido de cotação, do comprador e da unidade de 
negócio que está a consultar esse fornecedor. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 59- Report OnTime Processos em Curso 
Figura 60- Report OnTime Fornecedor consultado transversal 
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Total Volume de Compras  
Nesta secção apresenta-se o volume total de compras, o volume de compras negociadas com 
ganhos e a respetiva percentagem (ver Figura 61). Terá como objetivo apresentar os valores 
referentes ao mês em análise bem como dos três meses anteriores de forma permitir ao 
utilizador comparar os resultados. 
 
Total Ganhos  
A secção “Total Ganhos” terá informações percentuais sobre os tipos de ganhos mencionados 
ao longo deste documento: esforço de negociação, impacto na margem, ganhos de referência e 
ganhos de orçamento. Terá os valores referentes ao mês em análise, mas também dos três 
meses anteriores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Top 5 Valor Negociado 
Nesta secção existirá uma tabela com os cinco processos mais valiosos de acordo com o valor 
negociado final (ver Figura 63). Estes processos estarão organizados por ordem decrescente e 
somente irá contabilizar processos com ordem de compra fechados. Nestes cinco processos 
também estará detalhado o comprador responsável e os respetivos ganhos. 
 
 
 
 
Figura 61- Report OnTime Total Volume de Compras 
Figura 62- Report OnTime Total Ganhos 
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Top 5 Compradores 
Existirá também uma tabela onde serão enumerados os cinco melhores compradores (ver 
Figura 64). Estes estarão ordenados por ordem decrescente do esforço de negociação 
percentual. Existirá também informação sobre: esforço de negociação absoluto, número de 
ordens de compra, valor médio das ordens de compra e o número total de fornecedores 
consultados. 
 
 
 
 
 
Figura 64- Report OnTime Top 5 Compradores 
Figura 63- Report OnTime Top 5 Valor Negociado 
Otimização de um Relatório de Compras 
63 
6 Impacto da implementação dos dashboards na empresa 
Neste capítulo será apresentado o inquérito realizado aos colaboradores da Efacec que irão 
utilizar os dashboards propostos no capítulo 5. Foram elaboradas 12 questões para avaliar a 
solução proposta. 
Este inquérito foi enviado apenas para 12 colaboradores que estão em contato direto com o 
registo de ganhos, não foi possível recolher informação dos restantes colaboradores uma vez 
que a empresa está atualmente num processo de restruturação.  
Uma ferramenta deste género só irá acrescentar valor se for aceite e adotado pelos seus 
utilizadores, por esse motivo foi fundamental o feedback dos colaboradores da empresa onde 
o projeto foi desenvolvido. 
De seguida estão enumeradas as perguntas que o inquérito continha: 
1. Nome do colaborador; 
2. Função que desempenha na organização; 
a. Direção de Compras; 
b. Comprador; 
c. Analista de Compras; 
d. Direção de Negócio; 
e. Direção Corporativa 
f. Outra função. 
3. Qual o template mais importante para si? 
a. Report Executivo; 
b. Report Compras; 
c. Report Black&White; 
d. Report OnTime. 
4. Atualmente onde procura informação contida nesse template? 
a. Efasst; 
b. ERP Infor LN®; 
c. MicroStrategy®; 
d. Global Purchase; 
e. Outro. 
5. Qual a frequência com que procura essa informação? 
a. Diariamente; 
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b. Semanalmente; 
c. 2x / semana; 
d. Mensalmente; 
e. Anualmente; 
f. Nunca. 
6. A quantidade de informação é adequada? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Nada adequada; 
ii. 5- Muito adequada. 
7. Os indicadores apresentados são relevantes? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Nada relevantes; 
ii. 5- Muito relevantes. 
8. Os indicadores apresentados são de fácil leitura e compreensão? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Muito difícil; 
ii. 5- Muito fácil. 
9. A disposição da informação é adequada? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Nada adequada; 
ii. 5- Muito adequada. 
10.  Avaliação global dos templates? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Muito fracos; 
ii. 5- Excelentes. 
11. Qual o impacto da implementação destes novos dashboards? (Escala de 1 a 5) 
i. 1- Nenhum impacto; 
ii. 5- Muito impacto.  
12. Comentários? 
É necessário salientar que nas perguntas 3 e 4 os colaboradores poderiam escolher mais do 
que uma opção. 
De seguida estão apresentadas as respostas dos nove colaboradores em relação ao inquérito 
apresentado. Como se pode visualizar nas Figuras 65, 66, 67, 68, 69, 70, 71, 72, 73 e 74. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 65- Resultados pergunta 2 
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Figura 66- Resultados pergunta 3 
Figura 67- Resultados pergunta 4 
Figura 68- Resultados pergunta 5 
Figura 69- Resultados pergunta 6 
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Figura 70- Resultados pergunta 7 
Figura 71- Resultados pergunta 8 
Figura 72- Resultados pergunta 9 
Figura 73- Resultados pergunta 10 
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De seguida estão alguns comentários ao trabalho desenvolvido: 
 “Trata-se de um excelente trabalho de nível profissional que exige que os 
desenvolvimentos subsequentes apontados sejam de rápida implementação pelos 
Sistemas de Informação da empresa, em colaboração com a nossa área de Data 
Management, para que a completa adaptação a cada uma das muitas Unidades de 
Negócio do Grupo fique assegurada.” Diretor de Procurement do Grupo Efacec 
 “Pontos fracos: a fragilidade do cruzamento de dados entre ERP e EfassT. Pontos 
fortes: Rapidez de acesso aos vários dados apresentados. Melhorias Possíveis: 
Associar a avaliação comercial de parceiros” Analista de Compras 
 “De uma maneira geral os relatórios propostos adequam-se às necessidades de 
gestão e operação da atividade de compras. Deixo apenas a nota que em alguns 
relatórios a informação é excessiva. Deve-se ter em conta a rapidez com que se 
entende (lê) o relatório (caso contrário poderemos desistir de o entender).” 
Responsável de Compras 
 “Projeto com grande impacto para a organização. Se a ferramenta for implementada 
corretamente na Efacec será uma mais-valia pois retirará trabalho manual aos 
colaboradores. Os dashboards elaborados serão fundamentais para uma correta 
extração dos resultados da equipa e para eficazes tomadas de decisão.” Comprador 
 
Em suma, pode-se concluir a partir destes resultados que os colaboradores da Efacec 
procuram as informações contidas nos dashboards com grande frequência (34% diariamente) 
e que atualmente não existe uma única plataforma ou sistema de informação que agregue e 
processe essa informação, como se pode verificar na Figura 67. 
Apesar da amostra de análise ser pequena, apenas 75% dos inqueridos responderam, os 
resultados foram bastante positivos e demonstram o impacto que a implementação destes 
dashboards terão na organização. 
Figura 74- Resultados pergunta 11 
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7 Conclusões  
 
Atualmente as organizações tentam ser mais eficientes de forma a cumprir com as 
expectativas dos clientes mas também para acompanhar a forte presença concorrencial que 
existe no mercado. A introdução da proposta elaborada de relatório de compras, torna o 
Grupo Efacec mais conhecedor dos seus processos de compra mas também do 
comportamento dos seus fornecedores. Este conhecimento significa uma vantagem 
competitiva em relação aos seus concorrentes. 
Os dados existentes numa organização são hoje em dia um dos principais recursos das 
empresas, o que levou nas últimas décadas ao desenvolvimento de diversos sistemas de 
informação capazes de recolher, processar e analisar esses dados de forma integrada e eficaz. 
Para os gestores e executivos a análise desses resultados é fundamental para tornar os 
processos mais eficientes mas também para melhorar a tomada de decisão.  
O facto da empresa em estudo ter a informação de negociação e contratualização espalhada 
em vários sistemas de informação, tornou este projeto crucial para melhorar os seus processos 
de compra e procurement. A proposta de solução elaborada tem importância para todo o 
Grupo Efacec e não se restringe somente ao Departamento de Compras, uma vez que 
qualquer colaborador pode necessitar de consultar os resultados da equipa de compras.  
A proposta apresentada é uma solução informática que tem como objetivo automatizar a 
extração e processamento dos dados de negociação e contratualização do Grupo Efacec. Este 
projeto teve como principal objetivo a especificação das ligações entre os diferentes sistemas 
de informação para o MicroStrategy® que é a ferramenta de Business Intelligence existente na 
empresa. Esta solução dinâmica retira não só trabalho administrativo aos compradores, que no 
passado registavam todo o processo de negociação manualmente, mas também aos 
colaboradores da equipa de Data Management, que na elaboração dos relatórios necessitavam 
de consultar vários sistemas de informação e processar esses mesmos valores. 
Os dashboards especificados apresentarão aos utilizadores uma plataforma de visualização 
fácil e fiável dos principais indicadores de performance. Estes são fundamentais para os 
gestores e executivos tirarem conclusões dos processos de compras finalizados, mas também 
para os responsáveis de compras e Chief Procurement Officer intervirem em processos 
críticos que estão em curso. 
A centralização dessa informação numa ferramenta será crítica para a organização pois torna 
os processos de negociação e contratualização mais eficientes, logo menos dispendiosos, 
levando a aumentos progressivos das margens de lucro. 
Atualmente a Efacec demora aproximadamente três meses na elaboração de um relatório 
anual de compras. No momento de análise desses mesmos resultados os executivos e gestores 
tomaram sempre medidas corretivas pois analisam valores de espaços temporais passados, 
isto é, históricos. Esta ferramenta fornece aos utilizadores informação atualizada, assente em 
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critérios definidos de extração e em tempo real, o que levará à tomada de medidas preventivas 
relativamente à estratégia a adotar, com vista a alcançar os objetivos anuais estabelecidos. 
Os resultados ao inquérito realizado demonstram, de forma clara, o impacto da introdução dos 
novos dashboards na empresa. A ferramenta operacional e estratégica elaborada terá de ser 
adotada pelos utilizadores, pois, só assim, terá relevância na performance da empresa, tendo 
sido objeto da auscultação da opinião dos futuros utilizadores através da realização de um 
inquérito.  
Num futuro próximo, quando a restruturação da organização estiver completa, será 
fundamental alargar o espectro de análise aos restantes colaboradores do Grupo Efacec, de 
modo a retirar conclusões mais completas sobre o projeto desenvolvido.  
Apesar de não ter sido possível no espaço temporal deste projeto, implementar ou testar a 
solução apresentada, afigura-se que a sua adoção acarretará uma diminuição muito 
significativa no tempo de elaboração de relatórios de compras e de validação dos ganhos, bem 
como eliminará por completo erros na inserção de valores. 
A fase seguinte deste projeto servirá para o departamento informático da empresa desenvolver 
a ferramenta proposta como solução e implementar a mesma de forma a apresentar aos 
colaboradores uma versão funcional e eficaz que cumpra com todos os requisitos e 
necessidades pretendidas pela direção da empresa. 
No decorrer da restruturação, a que a empresa se encontra neste momento sujeita, pode surgir 
a necessidade de alinhar esta ferramenta e os respetivos indicadores à nova estratégia e 
métodos que poderão ser adotados no futuro.   
Seria fundamental para a empresa criar uma ferramenta similar a esta desenvolvida noutras 
áreas de negócio e direções corporativas. Esses desenvolvimentos iriam, por certo, tornar o 
Grupo Efacec uma organização ainda mais competitiva e eficiente. 
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ANEXO A: Compras ao abrigo de um contrato anual 
 
Otimização de um Relatório de Compras 
73 
ANEXO B: Template de introdução de objetivos 
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ANEXO C: Matriz Caracterização Compras 
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ANEXO D: Template Report Compras 
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ANEXO E: Template Report Executivo 
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ANEXO F: Template Report Black&White 
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ANEXO G: Template Report OnTime 
